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RESUMEN 
 
El siguiente proyecto está orientado a dar solución a las problemáticas 
presentadas por PRODUCTOS HOSPITALARIOS PROHOS LTDA., empresa 
dedicada a la comercialización de medicamentos y elementos médicos desde el 
año 2001. Las dificultades más relevantes dentro de la organización son: Nula 
planeación estratégica, no tiene definido clientes potenciales, poca penetración en 
el mercado farmacéutico y la compañía no cuenta con modelos definidos para 
pronosticar y atender las necesidades de sus clientes de forma oportuna. Todo 
esto está dado porque las directivas de la empresa como sucede en la mayoría de 
las PYMES, sus procesos y fundamentos organizaciones son netamente 
empíricos. 
La finalidad del proyecto es dar a PROHOS LTDA., mecanismos basados en la 
teoría con los cuales pueda afrontar de forma óptima los retos que como 
organización tiene que afrontar en el día a día del desarrollo de su actividad 
comercial. 
 
Palabras Claves: Clientes, compras, farmacéutica, mejoramiento, organización, 
procesos, proveedor, restructuración, ventas. 
 
ABSTRACT 
 
The next project is aimed at solving the problems presented by PROH HOSPITAL 
PRODUCTS LTD., A company dedicated to the marketing of pharmaceuticals and 
medical supplies since 2001. The most relevant problems within the organization 
are: Null strategic planning, has no definite leads, little insight into the 
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pharmaceutical market and the company has defined models to predict and meet 
customer needs in a timely manner. All this is given because the company policies 
as in most SMEs, their processes and organizations are purely empirical grounds. 
The project's goal is to PROH LTDA., Theory-based mechanisms with which to 
optimally meet the challenges as an organization must face in the daily 
development of your business. 
 
Keywords: Customers, improvement, organization, pharmaceuticals, processes, 
provider, restructuring, sales, shopping. 
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INTRODUCCIÓN 
 
En el contexto empresarial actual, las organizaciones han desarrollado una cultura 
orientada a mejorar la calidad de sus productos y servicios, desarrollando este 
concepto como una estrategia competitiva organizacional, la cual se ve 
evidenciada y tiene como finalidad este proyecto es implementar la 
reestructuración organizacional en PROHOS LTDA., cuyo propósito es el de 
orientar las actividades de la empresa para desarrollar niveles de servicio 
enfocados en el mejoramiento continuo de los procesos que busca cumplir con las 
necesidades y expectativas del cliente puesto que es la razón de ser de la 
compañía y por lo cual se ha mantenido en el mercado. 
De esta manera el proyecto cuenta con conceptos básicos y específicos de 
ingeniería industrial dando explicaciones claras aplicables a situaciones que se 
presentan al realizar un proceso de reestructuración organizacional. 
El proyecto de la reestructuración organizacional se desarrolló primero, 
presentando el marco teórico base con aspectos generales y específicos, se 
realizó el diagnóstico organizacional el cual define una descripción interna y 
externa de la empresa identificando con ello las debilidades y fortalezas de la 
estructura organizacional, brindando herramientas que contribuyan a formular 
estrategias que apuntan al desarrollo y cumplimiento de una misión, visión acorde 
con los objetivos de calidad o corporativos que la organización desea alcanzar. 
Con el estudio de mercados, la empresa tiene nuevos clientes y su portafolio está 
dirigido a quien verdaderamente requieren los productos que PROHOS LTDA., 
puede suministrar. Permitiendo de esta forma una mayor penetración en el 
mercado. 
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Gracias al modelo de inventarios PROHOS LTDA., puede cumplir mejor con las 
necesidades de sus clientes, mediante una planificación, y conociendo el 
comportamiento de los clientes y de los productos. 
El proyecto se llevo a cabo cumpliendo con los objetivos propuestos realizándose 
de una forma correcta empezando con la identificación de los problemas que 
PROHOS Ltda., presentaba como organización, gracias a ello se realizo un 
planeación estratégica acorde con las necesidades de esta. Para la identificación 
de nuevos grupos objetivos y un buen plan de comercialización, se realizó un 
estudio de mercadeo que dio con datos que sirvieron para la planificación de los 
inventarios en la organización. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
18 
 
1. PRELIMINARES 
1.1 OBJETIVOS 
1.1.1 General: Implementar una reestructuración organizacional en  PROHOS 
LTDA. 
1.1.2 Específicos 
 Elaborar un diagnóstico organizacional interno y externo de la empresa 
para la identificación su estado actual. 
 Definir la planeación estratégica  para el mejoramiento organizacional. 
 Realizar un estudio de mercados  definiendo grupos objetivos, plan de 
comercialización para su buen desempeño organizacional. 
 Implementar un modelo de inventario para la optimización de la gestión de 
compras en la organización.   
 
1.2 ANTECEDENTES 
El señor MARIO JAULIN inicio en el área farmacéutica como visitador médico de 
reconocidos laboratorios multinacionales, con una experiencia de 15 años, en la 
cual vio la necesidad que estaba surgiendo en el sector farmacéutico, ya que los 
laboratorios no podían cumplir con muchos de los pedidos generados por algunas 
instituciones del sector salud, debido a múltiples factores, como  cantidad de 
pedido, ubicación geográfica, problemas de cartera, entre otros.  
Es por esto que el 2 de diciembre de 2001, en la ciudad  de Bogotá el señor 
MARIO JAULIN y su esposa la señora NANCY ACERO ARANGO crean 
PRODUCTOS HOSPITALARIOS PROHOS Ltda., iniciando con la 
comercialización de medicamentos en Bogotá, pero debido al buen servicio que 
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presta la empresa y a la calidad de sus productos, los mismos clientes le proponen 
que ampliaran  su portafolio de productos a elementos médicos, en donde se 
pueden encontrar todos los elementos desechables usados en el área hospitalaria, 
algunos equipos médicos, entre otros. PROHOS para el año 2005 ya tenía las dos 
líneas muy bien posicionadas en sus clientes. 
Durante los últimos años algunos de los laboratorios multinacionales han cedido 
sus productos a laboratorios nacionales, para así no tener altos costos de 
inventario y de nómina en los diferentes países, la gran mayoría monopolizando 
algunas líneas de uso hospitalario, impidiendo que distribuidores accedan a la 
intermediación. Gracias a esto y debido a la crisis que afronta el sector salud en el 
país muchas empresas intermediarias han tenido serios problemas financieros, 
porque las instituciones privadas y otras del estado se demoran en cancelar las 
facturas entre 120 a 180 días, cuando el compromiso inicial es de 60 o 90 días, 
causando así iliquidez ya que los proveedores si hacen cumplir el compromiso de 
pago que es a 90 días.  
A continuación se presenta la tabla 1, que muestra los laboratorios multinacionales 
que producían medicamentos y han cerrado sus plantas en Colombia y los 
laboratorios multinacionales con planta de producción en Colombia: 
Tabla 1.  
LABORATORIOS 
MULTINACIONALES QUE 
PRODUCÍAN MEDICAMENTOS Y 
HAN CERRADO SUS PLANTAS EN 
COLOMBIA. 
LABORATORIOS 
MULTINACIONALES CON PLANTA 
DE PRODUCCIÓN EN COLOMBIA. 
 
1.   ELLY LILLY INTERAMERICANA 
INC. 
2.   GRUPO FARMA DE 
1. ABBOTT  LABORATORIES DE         
COLOMBIA 
 
2. PARKE – DAVIS & COMPANY 
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COLOMBIA S.A. 
3.   GRUNENTHAL DE COLOMBIA 
S.A 
4.    UPJON INTERAMERICAN    
       CORPORATION COLOMBIA 
 
5.    FROSS LABORATORIES INC. 
 
6.    BRISTOL MYERS SQUIBB DE    
       COLOMBIA 
 
7.    NOVARTIS DE COLOMBIA 
S.A. 
 
8.    PRODUCTOS ROCHE S.A. 
9.     GLAXO WELLCOME DE 
COLOMBIA 
10.   PFIZER S.A. 
11.    ALLERGAN 
12.    AMWAY COLOMBIA 
13.    ASTRA ZENECA COLOMBIA    
S.A. 
14.    JASSEN FARMACEUTICA 
S.A. 
15.    JONSON & JONSON DE 
 
3.     WARNER LAMBERT LLC 
4.      SANOFI WINTHROP DE 
COLOMBIA    
         S.A 
 
5.      SCHERING PLOUGH S.A. 
 
6.      LABORATORIOS WYETH 
INC. 
7.      MERK COLOMBIA S.A. 
8.      KNOLL COLOMBIANA S.A. 
9.      SCHERING COLOMBIANA 
S.A. 
10.    AVENTIS PHARMA S.A. 
(antes     SPECIA) 
11.     BOEHRINGER INGELHEIM 
S.A. 
12.      BAYER DE COLOMBIA 
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COLOMBIA      
          S.A. 
 
16.    LABORATORIOS ALCON DE   
         COLOMBIA S.A. 
17.    ORGANON DE COLOMBIA 
18.    PROCTER & GAMBLE    
          COLOMBIA S.A. 
 
19.     ZAMBON COLOMBIA 
 
20.    WHITHEHALL 
LABORATORIOS     
          LIMITED 
 
Fuente: ASINFAR, Junio 2007 
Por otro lado un estudio realizado por FEDESARROLLO1 el año pasado muestra 
que el fortalecimiento del monopolio a través de la protección generalizada de los 
datos del registro sanitario, generarían los siguientes efectos económicos y 
sociales: 
 Retiro del mercado de muchos medicamentos genéricos, condenando a la 
población a consumir solamente medicamentos originales de alto precio. 
 Incremento promedio del 61% del precio de los medicamentos de mercado 
ético, que representa el 86% del mercado total. 
 Pérdida de bienestar de la población al tener que dedicar una mayor 
proporción de  ingresos a la compra de medicamentos, en detrimento de otros 
                                                          
1
  FEDESAROLLO,  2009. 
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bienes  necesarios. FEDESARROLLO estima está pérdida en la “astronómica 
suma de US$777 millones de anuales”, cifra superior a los aportes anuales de 
E.U. al Plan Colombia. 
 Otros efectos, medidos por MISIÓN SALUD, son: 
 Pérdida de la ya precaria estabilidad financiera del Sistema de Salud. Al 
analizar las condiciones en que en 1998 el ISS compró a multinacionales 28 
medicamentos a precios de competencia, se concluyó que si hubiese tenido 
que pagar precios de monopolio,  el   sobrecosto  en este pequeño grupo 
habría  sido de $173.000 millones. También se concluyó que si 20 
medicamentos ofrecidos por un solo laboratorio hubieran tenido 
competencia, el ahorro hubiera sido del orden de $24.000 millones. Cuando 
se extienda este cálculo a todas las adquisiciones del ISS y de las EPSs -
como se lo propone MISIÓN SALUD- la cifra resultante será sencillamente 
escandalosa. 
 Mayor desempleo, debido a la pérdida de mercado por parte de la industria 
farmacéutica de capital nacional. Un estudio reciente muestra que ésta 
genera 10.626 empleos directos, equivalentes al 58% del empleo del 
sector.  
 Impacto negativo sobre la balanza comercial. En 1.992, el año anterior al 
establecimiento del sistema de patentes, la balanza comercial del sector 
mostraba un déficit de US $ 48.7 millones. En 2.001 el déficit subió a US$ 
416 millones, debido a que cada vez es menor el portafolio de las 
multinacionales de productos fabricados en el país y mayor el de 
importados. El fortalecimiento del monopolio agravará esta tendencia. 
 Alto costo fiscal, resultante de tres factores:  
- El subsidio que el Estado debería otorgar al consumidor para compensarle la 
pérdida de bienestar. 
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- El mayor precio que las entidades públicas deben pagar por los 
medicamentos. 
- Los impuestos de renta que dejan de pagar tanto los laboratorios nacionales    
que salen del mercado,  como las  multinacionales que reportan pérdidas en su 
operación local mediante el incremento de los precios de transferencia de los 
insumos o productos terminados que adquieren de sus matrices o filiales.  
Abolir el registro sumario para los genéricos para complacer al gobierno 
norteamericano, ignorando este altísimo costo social, no constituye una alternativa 
legítima de política social y de salud pública para un Estado Social de Derecho 
como el nuestro y tan solo contribuiría a agudizar la situación de pobreza, 
enfermedad y frustración, con el consiguiente mayor deterioro del clima de paz.  
Las organizaciones de la sociedad civil deben unirse en una cruzada dirigida a 
impedirlo y, en general, a mejorar el acceso de la población de escasos recursos a 
los medicamentos esenciales. Es indispensable brindar al gobierno nacional el 
apoyo necesario para resistir las presiones del gobierno de E.U. tendientes a 
imponer esta y otras barreras a los medicamentos genéricos de bajo precio. El 
derecho a la vida está por encima del interés de conquistar mercados para 
nuestros productos de exportación o de la necesidad de evitar la aplicación de 
sanciones indebidas. Ninguna amenaza, por fuerte que sea, llámese ATPA o 
PLAN COLOMBIA o como se quiera, justifica sacrificar la salud y el bienestar de la 
población en aras de intereses comerciales. 
Considerando lo anteriormente planteado por FEDESARROLLO se puede concluir 
que el sector salud a nivel nacional está seriamente afectado, dando como 
consecuencia que las empresas dedicadas a la industria farmacéutica se vean 
muy involucradas por las políticas que el gobierno ha establecido para la 
comercialización de medicamentos. 
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1.3  DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
“El sector de Servicios juega un papel importante en el desarrollo y crecimiento 
económico y social de un país. Existe un círculo virtuoso de fortalecimiento del 
sector farmacéutico y el crecimiento económico”2 
 
Nadie está exento a este hecho y tal es el caso de PROHOS Ltda., una empresa 
dedicada a la comercialización de medicamentos y elementos médicos 
quirúrgicos. Actualmente en la organización se ven amenazados por la creciente 
competencia que hay en este mercado, gracias al gran auge de distribuidores, 
esto debido a que las grandes casas farmacéuticas no atienden directamente el 
mercado, sino que es más seguro para ellas fortalecer distribuidores por 
cuestiones de cartera. 
 
Por ser PROHOS Ltda., una empresa de carácter familiar, creada hace 7 años,  ha 
desarrollado sus actividades administrativas de manera empírica, ya que los 
dueños de la organización han basado la toma de decisiones en su propia 
experiencia, lo que conlleva al no aprovechamiento de las oportunidades que 
brinda el mercado. Actualmente se generan inconvenientes con la comunicación 
interna de los colaboradores, no existe una función planificadora del servicio, la 
alta dirección (Dueños / Fundadores) desconoce y no realizan métodos 
apropiados para tratar los problemas de planeación y prevención por lo cual no se 
dedica el tiempo y dedicación a la planeación estratégica lo cual es importante 
para la supervivencia de la compañía a largo plazo, otro problema que se enfrenta 
la empresa al no contar con funciones y con procesos estructurados generarán 
problemas como Proveedores incumplidos, recurso humano desmotivado, 
reprocesos, rechazo, inspección alta en el desarrollo del servicio lo cual crea 
costos y altas pérdidas, devoluciones quejas y reclamos.  
 
                                                          
2
 Proexport, 2009. 
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1.4 JUSTIFICACIÓN 
Una reestructuración organizacional trae como beneficio a PROHOS LTDA, el 
establecimiento de todos sus procesos y procedimientos, los cuales son 
poseedores de una gran desventaja como es su desarrollo empírico, esto quiere 
decir que PROHOS LTDA, es una firma que se rige bajo ideales propuestos o 
adquiridos en el transcurso de su funcionamiento pero que no tiene los cimientos 
óptimos o suficientes para el crecimiento satisfactorio de esta. Es por esto que una 
reestructuración ayudaría a la empresa a que sus actividades operativas sean las 
adecuadas y su organización empresarial esté a un nivel en que la firma pueda 
plantearse metas más grandes a las ya adquiridas. 
El proyecto se basa en realizar estrategias administrativas que permitan identificar 
necesidades de sus clientes y establecer un marco filosófico de la empresa claro y 
acorde a la situación actual; determinar, facilitar y asignar recursos necesarios 
para el cumplimiento de los objetivos  de la organización. 
Con el proyecto se espera mejorar el desempeño de la organización para generar 
una productividad alta a su vez mejorando a la compañía a posicionarse en un 
buen puesto de acuerdo al mercado en el que se encuentra. La competitividad de 
las empresas cada vez aumenta y a su vez se espera dejar esta organización en 
un buen desempeño laboral para evitar que se produzca costos demasiados altos. 
 
1.5  DELIMITACIÓN DEL PROYECTO 
 
 Espacio: Oficinas PROHOS Ltda., Cll 98ª Nº 61 – 62 
        Instalaciones Universidad Libre 
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 Tiempo: Desde el 1 de Abril del 2010; Hasta 30 de Noviembre de        
2010. 
 Temática: Restructuración organizacional  
 Alcance: Comienza con la ejecución de diagnósticos que definan el 
estado actual de la empresa y sirvan como apoyo para el planteamiento de 
las estrategias de aplicación; y finaliza con la implementación de dichas 
estrategias y la elaboración de distintos modelos mencionados en los 
objetivos específicos, teniendo una empresa normalizada y reestructurada. 
1.6  ASPECTOS METODOLÓGICOS 
 
1.6.1 Tipo de investigación. 
 
MIXTA: Dentro de la investigación se encontró información cualitativa y 
cuantitativa, ya que se realizaron evaluaciones, se estableció indicadores, se 
generaron metas y políticas para el cumplimiento de la investigación.  
 
1.6.2 Método de investigación 
 
INVESTIGACIÓN APLICADA: Se caracteriza porque busca la aplicación o 
utilización de los conocimientos que se adquieren y se encuentra vinculada con la 
investigación básica, ya que la aplicada depende de los avances de ésta. 
 
TIPO EXPLORATIVO: Se observan y se destacan aspectos fundamentales de la 
problemática determinada y en base a esa información se presentan opciones de 
mejoramiento. 
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1.6.3 Técnicas para la recolección de la información: A continuación se hace 
referencia a métodos de investigación que serán empleados para el diseño del 
proyecto. 
 
- Técnica de Observación 
 
Observación: Es advertir los hechos como se presentan, de una manera 
espontánea, y consignarlos por escrito. Además puede entenderse como el 
proceso mediante el cual se perciben deliberadamente ciertos rasgos existentes 
en la realidad por medio de un esquema conceptual previo y con base en ciertos 
propósitos definidos generalmente por una conjetura que se requiere investigar. 
 
El empleo de la observación se debe servir para lograr resultados de los objetivos 
planteados en la investigación. 
 
 
- Técnica de Análisis 
 
Análisis y síntesis son procesos que permiten al investigador conocer la realidad. 
Por otro lado, el conocimiento de la realidad puede obtenerse a partir de la 
identificación de las partes que conforman el todo o como resultado de ir 
aumentando el conocimiento de la realidad iniciando con los elementos más 
simples y fáciles de conocer para ascender poco a poco, gradualmente, al 
conocimiento de los más complejo 
 
Inicialmente se analizará (Diagnóstico) el entorno donde se encuentra inmersa la 
organización conociendo así todos los componentes que hacen parte del problema 
de investigación. 
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Tabla 2  
OBJETIVO ESPECÍFICO METODOLOGÍA 
 
 
Elaborar un diagnóstico organizacional 
de la empresa. 
 Identificación de la estructura 
organizacional de la empresa. 
 Recopilación de datos externos e 
internos de la organización. 
 Caracterización del entorno 
comercial de la compañía. 
 Generación matriz DOFA. 
 
Definir la planeación estratégica  para 
el mejoramiento organizacional. 
 Definición de la Misión 
 Estructuración de la Visión 
 Proposición de objetivos y 
políticas 
 Diseño del organigrama 
 Generación de manuales de 
funciones. 
 
 
 
 
Realizar un estudio de mercados  
definiendo grupos objetivos, plan de 
comercialización para su buen 
desempeño organizacional. 
 Filosofía corporativa, descripción 
de la compañía y de los 
productos. 
 Estudio del mercado meta 
(CLIENTES). 
 Análisis de ventas. 
 Conocimiento y atributos del 
producto. 
 Índices de hábitos de compra. 
 Fijación de precios. 
 Bosquejo histórico de la 
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compañía vs. La competencia. 
 Análisis de la demanda.  
 
Implementar un modelo de inventario 
para la optimización de la gestión de 
compras en la organización.   
 Estipulación de un sistema de 
inventarios. 
 Definición de un sistema de 
inventarios. 
 Implementación un sistema de 
inventarios. 
Fuente: Los autores,  2010 
 
 
1.7 MARCO REFERENCIAL 
 
1.7.1 Marco conceptual: En el desarrollo del proyecto se van a usar términos que 
tienen un significado especial para este, a continuación se presentan los 
más relevantes con el fin de plantear parámetros definidos en la solución de 
la investigación. 
 
- Cadena de frió: Es el conjunto de procedimientos necesarios para la 
conservación, distribución y manejo de algunos medicamentos dentro de 
temperaturas apropiadas que garanticen su capacidad inmunogénica. 
 
- Industria Farmacéutica: Es el sector dedicado a la fabricación y preparación 
de productos químicos medicinales para la prevención o tratamiento de 
las enfermedades. 
 
- Lote: Un lote es un conjunto de productos, cuyo tamaño, tipo, 
características y fecha de producción son idénticos. De dicho lote se tomará 
una muestra para decidir si los artículos del lote cumplen con los criterios 
de la inspección de aceptación.  
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- Reestructuración Organizacional: La reestructura organizacional es la forma 
de cómo PROHOS Ltda. Podrá conocer su plan de acción para  el largo 
plazo y poder  ayudar  a lograr la máxima eficiencia y eficacia en la 
empresa. Esto permitirá lograr la  satisfacción total tanto de la empresa, la 
de los trabajadores, proveedores y sus clientes.  
 
 Ampolla: Bolsa pequeña llena de líquido que se forma en la piel debido a 
una quemadura, un roce o una enfermedad. O Tubo de cristal cerrado por 
ambos extremos para contener algo, generalmente un medicamento.3 
 Genérico: un producto genérico es producido solo después que al producto 
di marca termina el derecho de copyright los genéricos deben mantener 
niveles símiles a los de marca y seguramente para costar menos un control 
de calidad no tan riguroso más o menos como un mp3 de marca y otro 
chino, la diferencia que al menos con una medicina genérica.4 
 Productos de marca: medicamento de marca siempre que reúna todas las 
condiciones de calidad y bioequivalencia (OMS-OPS).5 
1.7.2 Marco teórico 
 
PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
Como bien lo dice Hellriegel  que “la planeación estratégica es el proceso de 
diagnosticar el entorno externo e interno de una organización; establecer una 
                                                          
3
 http://es.thefreedictionary.com/ampolla 
4
 http://www.webmedicamentos.com/definicion-de-medicamentos-genericos 
5
 http://www.california-impact.org/documents/genericosMarca.pdf 
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misión y una visión; idear objetivos globales; crear, elegir y seguir estrategias 
generales, y asignar recursos para alcanzar las metas de la organización.”6 
Hay que generar ciertas variables como: 
 
¿Dónde queremos ir? 
¿Dónde estamos hoy? 
¿A dónde debemos ir? 
¿Cómo estamos llegando a nuestras metas? 
 
Como aspectos fundamentales de la planeación estratégica se resaltan: 
 
- LOS ESTRATEGAS. Son aquellas personas funcionarios ubicados en la 
alta dirección de la empresa a quienes corresponde la definición de los 
objetivos y políticas de la organización. 
 
- EL DIRECCIONAMIENTO. Integrado por los principios corporativos, la 
visión y la misión de la organización. 
 
- EL DIAGNÓSTICO. Incluye la auditoría del entorno, de la competencia de 
la cultura corporativa y de las fortalezas y debilidades internas. Este análisis 
ha de conducir al análisis DOFA, el cual permitirá a la organización definir 
estrategias para aprovechar sus fortalezas, revisar y prevenir el efecto de 
sus debilidades, anticiparse y prepararse para aprovechar las 
oportunidades y prevenir oportunamente el efecto de las amenazas. 
 
 
 
 
                                                          
6
 HELLRIEGEL.  Administración: Un enfoque basado en competencias. 9 Ed. Capítulo 7. 2002. P. 193 
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La metodología PHVA 
 
El ciclo PHVA es una metodología dinámica que puede ser desplegada dentro de 
cada uno de los procesos de la organización y sus interacciones. Está 
íntimamente asociado con la planificación, implementación, verificación y mejora.7 
Se puede lograr el mantenimiento y la mejora del desempeño del proceso 
mediante la aplicación del concepto PHVA en todos los niveles dentro de una 
organización. 
 
Esto se aplica igualmente a procesos estratégicos de alto nivel y a actividades de 
operación sencillas.  
 
- Planificar: Establecer los objetivos y procesos necesarios para conseguir 
resultados de acuerdo con los requisitos del cliente y las políticas de la 
organización. 
 
- Hacer: Implementar los procesos; “Verificar” realizar el seguimiento y la 
medición de los procesos y los productos respecto a las políticas, los 
objetivos y los requisitos para el producto, e informar sobre los resultados. 
 
- Verificar: Realizar el seguimiento y la medición de los procesos y los 
productos respecto a las políticas, los objetivos y los requisitos para el 
producto, e informar sobre los resultados. 
 
- Actuar: Tomar las acciones para mejorar continuamente el desempeño del 
proceso. 
 
                                                          
7  GIDO Jack, Administración exitosa de proyectos, 2007 
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"La Administración es un técnica que busca lograr resultados de máxima eficiencia 
en la coordinación de las cosas y personas que integran una empresa"8 
 
Misión 
 
En la declaración de misión  se resume la razón de ser, metas y valores de una 
empresa u organización.  Las declaraciones de la misión responden a varios 
propósitos. En el fondo son la forma por la cual la gerencia unifica el sentido de la 
organización, más allá de los Estados Financieros. Sirve, como se cree, como un 
motivador interno y para relaciones públicas. Pero, eso no es todo. 
 
La misión está vinculada con los valores más profundos e importantes de 
cualquier organización. Describe cómo competir y generar valor al cliente. Hay 
diferencias entre lo que se debe entender por Misión y por Visión. "La Misión mira 
hacia "adentro" de la organización, mientras que la Visión lo hace hacia "afuera". " 
La Misión se orienta al muy largo plazo, mientras que la Visión lo hace en el 
mediano plazo. 
 
La declaración de misión debe estar pensada para incrementarse con el tamaño 
de una organización. Una empresa pequeña puede subsistir sin una declaración 
de misión expresa, ya que dueño del negocio puede comunicarse personalmente 
con cada miembro del personal. Cuando la empresa crece se hace difícil para los 
empresarios comunicarse con todo el personal y expresarles sobre sus planes 
futuros, su visión de las metas de la compañía y los valores que dirigirán la 
operación de la compañía para el futuro inmediato y a largo plazo. 
 
Toda empresa, incluyendo la suya, necesita una declaración de la misión. Ésta 
define quién es usted como empresa, establece el ambiente, articula la cultura 
                                                          
8
  REYES PONCE, Agustín. Administración Moderna. Editorial Limusa, México Pág. 14-15 
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empresarial y ayuda a perpetuar los métodos de trabajo apropiados. En resumen, 
sirve como una guía en el largo camino hacia el Éxito. 
 
Visión 
 
La visión es creada por la persona encargada de dirigir la empresa, y quien tiene 
que valorar e incluir en su análisis muchas de las aspiraciones de los agentes que 
componen la organización, tanto internos como externos. 
 
La visión se realiza formulando una imagen ideal del proyecto y poniéndola por 
escrito, a fin de crear el sueño (Compartido por todos los que tomen parte en la 
iniciativa) de lo que debe ser en el futuro la empresa. 
 
Una vez que se tiene definida la visión de la empresa, todas las acciones se fijan 
en este punto y las decisiones y dudas se aclaran con mayor facilidad. Todo 
miembro que conozca bien la visión de la empresa, puede tomar decisiones 
acorde con ésta. 
 
La importancia de la visión radica en que es una fuente de inspiración para el 
negocio, representa la esencia que guía la iniciativa, de él se extraen fuerzas en 
los momentos difíciles y ayuda a trabajar por un motivo y en la misma dirección a 
todos los que se comprometen en el negocio.9 
 
En sectores maduros, la importancia de la visión es relativa, no tiene mucha 
trascendencia, pero en sectores nuevos, el correcto planteamiento de la visión es 
esencial para conseguir lo que la empresa quiere. 
 
 
 
                                                          
9
 FRED David. Conceptos de Administración Estratégica. 2008. Prentice Hall, 15 - 20 
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Ventajas que tiene el establecer una visión: 
 Fomenta el entusiasmo y el compromiso de todas las partes que integran la 
organización. 
 Incentiva a que desde el director general hasta el último trabajador que se 
ha incorporado a la empresa, realicen acciones conforme a lo que indica la 
visión. Recordando que los mandos superiores tienen que predicar con el 
ejemplo. 
 Una adecuada visión, evita que se le hagan modificaciones, de lo contrario 
cualquier cambio esencial dejaría a los componentes de la empresa sin una 
guía fiable, fomentando la inseguridad general. 
 
Diagnóstico Organizacional 
 
El concepto diagnóstico se inscribe dentro de un proceso de gestión preventivo y 
estratégico. Se constituye como un medio de análisis que permite el cambio de 
una empresa, de un estado de incertidumbre a otro de conocimiento, para su 
adecuada dirección, por otro lado es un proceso de evaluación permanente de la 
empresa a través de indicadores que permiten medir los signos vitales (Valdez 
Rivera, 1998).  
 
El diagnóstico es una herramienta de la dirección y se corresponde con un 
proceso de colaboración entre los miembros de la organización y el consultor para 
recabar información pertinente, analizarla e identificar un conjunto de variables 
que permitan establecer conclusiones (Cummings y Worley, 2001). 
 
El Diagnóstico es una actividad vivencial que involucra a un grupo de personas de 
una empresa o institución interesadas en plantear soluciones a situaciones 
problemáticas o conflictivas, sometiéndose a un auto-análisis que debe conducir a 
un plan de acción concreto que permita solucionar la situación problemática. 
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Las bases del Diagnóstico Organizacional es que al igual que las personas, las 
empresas o instituciones deben someterse a exámenes periódicos para identificar 
posibles problemas antes de que éstos se tornen graves. Estos exámenes 
periódicos constituyen un sistema de control que permite optimizar el 
funcionamiento de las empresas o instituciones. Al ser identificados los problemas 
en el funcionamiento de la empresa, surgen acciones mediante un diagnóstico 
dirigidas a su eliminación o disminución que en conjunto constituyen una parte 
importante de la planeación operativa. 
 
En un diagnóstico se está evaluando el comportamiento del sistema. De la misma 
manera que un médico examina a un paciente y lo compara mentalmente con el 
funcionamiento de una persona sana. No necesariamente un diagnóstico 
organizacional es el obligado Punto de Partida de un proceso de planeación, ya 
que es necesario saber dónde estamos antes de decidir a donde queremos ir y 
como debemos llegar a ese punto. 
 
El objetivo principal del Diagnóstico radica en cuantificar el estado de madurez 
actual de la organización con los estándares nacionales o internacionales que 
debería manejar la empresa, identificando de una manera rápida, precisa y 
concisa las áreas potenciales de desarrollo en ella. 
 
Definición de inventario 
 
Bienes almacenados para uso o ventas futuras: Los inventarios prevalecen en el 
mundo de los negocios. Mantener inventarios es necesario para las compañías 
que tratan con producto físicos, como fabricantes, distribuidores y comerciantes. 
 
El valor total de todos los inventarios productos terminados, productos en 
procesos y materiales representan un capital importante para las compañías. 
Estos costos determinados `para la gestión de inventarios esta dado por el costo 
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asociado con almacenar y mantener inventarios que es muy alto, y representa un 
cuarto del valor total del inventario. Adicionalmente a esto se puede tener en 
cuenta los costos de comprar y/o producir, como también el costo que genera el 
emitir una orden de pedido. 
 
Los modelos matemáticos usados en un enfoque de administración de inventarios 
se pueden dividir en dos grandes grupo: Modelos determinísticos y modelos 
estocásticos, según la probabilidad de predecir la demanda.  
 
Tipos de inventario según su demanda  
 
Como se explicó anteriormente los inventarios se dividen en 2 grandes grupos que 
son los que tienen que ver con la demanda conocida y demanda incierta. Además 
de considerar otras clasificaciones como los inventarios de acuerdo a lo que se 
almacena. 
 
La demanda de un producto en inventarios, es el número de unidades que será 
necesario extraer del inventario para algún uso (Como ventas) durante un período 
específico. Si la demanda en periodos futuros se puede pronosticar con precisión 
considerable, es razonable usar una política de inventarios que suponga que los 
pronósticos siempre serán muy precisos. Éste es el caso de la demanda conocida, 
donde se usa un modelo de inventarios determinístico. Sin embargo cuando no se 
puede predecir con exactitud, es necesario usar un modelo de inventarios 
estocástico donde la demanda en cualquier periodo es una variable aleatoria en 
lugar de una constante conocida. 
 
Existen dos posibilidades para la forma en que las empresas deben reabastecer 
su inventario, que depende de la situación. Una posibilidad es que la empresa 
produzca las unidades necesarias; la otra posibilidad es que la empresa ordene 
las unidades a un proveedor. Los modelos de inventarios no necesitan distinguir 
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entre estas dos formas de reabastecimiento del inventario, por lo que se usarán 
términos como producir u ordenar como sinónimos.  
 
Ventajas de mantener un sistema de inventarios  
 
La empresa economiza recursos en cuanto a producción y compras, y también 
puede atender a sus clientes con más rapidez, optimizando, todas las actividades 
de la empresa. Sin embargo representa una desventaja: El costo de 
mantenimiento; ya que se debe considerar el costo de capital, el costo de 
almacenaje y el costo de oportunidad causado por la inexistencia, y otros. 
 
Tanto el inventario como las cuentas por cobrar, deben incrementarse hasta 
donde el resultado de ahorro sea mayor que el costo total de mantener un 
inventario adicional. La eficiencia del proceso de un sistema de inventarios es el 
resultado de una buena coordinación entre las diferentes áreas de la empresa, 
objetivo principal de la buena gestión de los inventarios. 
 
1.7.3 Marco legal 
 
 Ley 9ª de 1979, Código Sanitario Nacional 
 Decreto 2092 de 1986. Elaboración, Empaque, Almacenamiento, 
Transporte y Expendido de medicamentos. 
 Resolución 6980 de 1991. Por la cual se expiden normas para el control de 
la importación, exportación, fabricación, distribución y venta de 
medicamentos. 
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2. DESARROLLO DEL PROYECTO 
 
 2.1 ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA  
 
- Generalidades 
- Nombre de la Empresa.  Productos Hospitalarios PROHOS LTDA. 
- Representante legal. Gerente general Sr. Mario Jaulin Méndez 
- Actividad Productos Hospitalarios PROHOS LTDA, es una empresa 
dedicada a la comercialización de medicamentos farmacéuticos para el uso 
humano.   
- Localización.  Dirección: Cll 98ª N° 61 62 Bogotá D. C. Teléfax: 2187168 
- NIT: 830.095.338 – 2        CIU: 5135 
E- mail: prohos_ltda@hotmail.com. 
 
2.1.1 Descripción del negocio 
 
- Reseña histórica de Productos Hospitalarios PROHOS LTDA. 
 
El señor MARIO JAULIN inicio en el área farmacéutica como visitador médico de 
reconocidos laboratorios multinacionales, con una experiencia de 15 años, en la 
cual vio la necesidad que estaba surgiendo en el sector farmacéutico, ya que los 
laboratorios no podían cumplir con muchos de los pedidos generados por algunas 
instituciones del sector salud, debido a múltiples factores, como cantidad de 
pedido, ubicación geográfica, problemas de cartera, entre otros.  
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Es por esto que el 2 de diciembre de 2001, en la ciudad de Bogotá el señor 
MARIO JAULIN y su esposa la señora NANCY ACERO ARANGO crean 
PRODUCTOS HOSPITALARIOS PROHOS Ltda., iniciando con la 
comercialización de medicamentos en Bogotá, pero debido al buen servicio que 
presta la empresa y a la calidad de sus productos, los mismos clientes le proponen 
que ampliarán su portafolio de productos a elementos médicos, en donde se 
pueden encontrar todos los elementos desechables usados en el área hospitalaria, 
algunos equipos médicos, entre otros. PROHOS para el año 2005 ya tenía las dos 
líneas muy bien posicionadas en sus clientes. 
 
Cuando se llego a la organización la empresa contaba con la siguiente misión, 
visión, principio y valores. Que se tomaron en cuenta para la determinación de 
unos nuevos. 
 
 
-  Misión 
PROHOS LTDA, es una compañía dedicada a la distribución de productos 
farmacéuticos y médico quirúrgicos de la más alta calidad para el uso hospitalario, 
apoyados en nuestros proveedores y nuestro recurso humano nos orientamos en 
brindar un servicio ágil y oportuno, satisfaciendo la necesidad de todos sus 
Clientes, sin perder de vista el bienestar y desarrollo integral de nuestros 
colaboradores y sus familias; asegurando la mayor satisfacción para todos. 
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- Visión 
             PROHOS LTDA, para el año 2008, será catalogado como el proveedor de 
productos hospitalarios de primera elección para las principales clínicas y 
hospitales, desarrollando permanentemente una identidad clara y positiva. 
Permitiendo la formación y liderazgo en LA DISTRIBUCIÓN DE 
MEDICAMENTOS. Para bien de nuestros clientes, Sus fundadores y 
colaboradores. Estrechando lazos de amistad y respeto. 
 
- Principios 
• Competencia leal y justa 
• Cumplimiento de las normas legales y empresariales 
• Ofrecer productos de calidad 
• Calificación y capacitación laboral 
• Crecimiento gradual 
 
- Valores 
• ÉTICA  
• RESPONSABILIDAD 
• RESPETO 
• SERVICIO 
• TRANSPARENCIA 
• LEALTAD 
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2.2 DIAGNÓSTICO ORGANIZACIONAL 
2.2.1 Organización actual de la empresa 
Organigrama general.  
 
La empresa PROHOS Ltda., presentaba la siguiente estructura jerárquica en 
donde se aprecian muy pocos cargos a los que verdaderamente la organización 
estaba manejando. 
 
Figura 1. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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Matriz DOFA 
 
La tabla 3 muestra el contexto general de las debilidades, fortalezas, 
oportunidades y amenazas de PRODUCTOS HOSPITALARIOS PROHOS LTDA., 
enfrentando factores internos y externos con el propósito de generar estrategias 
alternativas. 
 
Tabla 3. Matriz DOFA de PROHOS LTDA. 
 
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 La ubicación geográfica de 
PROHOS, por estar en la ciudad 
de Bogotá D.C. en una de las 
principales vías de acceso y un 
punto muy céntrico. 
 La apertura a nuevos mercados 
puede significar para PROHOS 
una gran oportunidad de acceder 
al desarrollo. 
 
 Facilidad para acceder a las 
diferentes líneas de crédito 
ofrecidas por el gobierno. 
 El sector farmacéutico en 
Colombia posee características 
financieras no tan favorables 
para las PYMES como 
PROHOS, ya que no tienen el 
capital necesario para respaldar 
una cartera morosa. 
 La competencia es muy agresiva 
y día a día se crean nuevos 
distribuidores. 
 
 Las políticas de los laboratorios 
de ceder sus productos a un 
intermediario. 
Fuente: Los autores 2010 
DEBILIDADES FORTALEZAS 
 Carencia de una planificación 
estratégica. 
 Ausencia de estudios concretos 
de mercado e identificación de 
necesidades del cliente.  
 Reducido capital de trabajo. 
 Poca participación en el 
mercado. 
 Flexibilidad y facilidad de 
contacto personal con sus 
clientes. 
 Cultura de servicio, ofreciendo 
una mejor atención al cliente. 
 Su fundador y dueño posee gran 
experiencia en el área 
farmacéutica enfocado a la parte 
comercial, conociendo de 
práctica  el mercado y las 
necesidades de los cliente. 
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Estrategias DOFA 
Tabla 4. Matriz de acciones y estrategias para PROHOS LTDA 
 Debilidades Fortalezas 
Oportunidades 
DO 
 Identificación de 
las necesidades de 
los clientes. 
 Estudio de las 
mejores opciones 
otorgadas por 
entidades 
financieras o 
bancos de 
segundo piso  para 
obtener capital de 
trabajo. 
FO 
 Beneficiarse  de la 
gran experiencia 
del fundador en el 
sector 
farmacéutico para 
conquistar nuevos 
mercados. 
Amenazas 
DA 
 
 Integración 
horizontal con otra 
organización. 
FA 
 Seguimiento a los 
clientes realizando 
campañas de 
fidelización. 
 
 
Fuente: Los autores 2010 
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Diagrama Causa Efecto 
 
Dado que la mayor dificultad para PROHOS Ltda., es la  penetración en el 
mercado, esto gracias a múltiples factores, la figura 2 presenta un diagrama causa 
efecto de las problemáticas identificadas en  la compañía. 
 
Figura 2. 
 
Fuente: Los autores 2010 
 
 
 
 
Poca 
penetración 
del mercado.
Gestión 
Administrativa
MétodoPersonal
Gestión 
Financiera
Nula capacitación 
del personal.
No existe perfil de 
los cargos.
No hay procesos 
de selección 
definidos.
Carencia de capital
Mala 
administración del 
recurso monetario.
No se es 
competitivo.
Poca estructura 
organizacional.
Ausencia de 
procesos y 
procedimientos.
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Listado de productos 
A continuación se presenta el portafolio de medicamentos de PROHOS Ltda., con 
un listado de 270 ítems, dentro del listado se apreciarán medicamentos orales 
sólidos, inyectables y soluciones orales. 
Tabla 5. 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT UNID/EMPAQUE LABORATORIOPROVEEDOR VALOR UNIT/COSTO PRECIO VENTA35% VENTAS 2009 UNID
GF2 ACETAMINOFEN 100MG/30ML GOTAS FCO X 30 ML GENFAR GENFAR 900 1215 800
GF3 ACETAMINOFEN 150MG/60ML JBE FCO X  60 ML GENFAR GENFAR 625 813 1250
GF6 ACETAMINOFEN 500MG TAB CAJA X 100 TAB GENFAR GENFAR 20 27 13860
GF17 ACICLOVIR 100MG SUSP FCO X 90 ML GENFAR GENFAR 1887 2547 764
GF18 ACICLOVIR 200MG TAB CAJA X 25 TAB GENFAR GENFAR 58 78 1240
CV19 ACICLOVIR 250MG AMP UNIDAD CHALVER CHALVER 8625 11644 950
CV20 ACICLOVIR 3% UNG TUBO X 10 G CHALVER CHALVER 10062 13584 365
GF21 ACICLOVIR 800MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 190 257 300
RB24 ACICLOVIR VAGINAL 5 % CREMA TUBO X 15 G BUSSIE RECIPE 1562 2109 210
CP53 AGUA ESTERIL 500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL CORPAUL 1380 1863 1659
GF59 ALBENDAZOL 100MG SUSP FCO X 20 ML GENFAR GENFAR 420 567 840
GF61 ALBENDAZOL 200MG TAB CAJA X 2 TAB GENFAR GENFAR 90 122 2260
JC74 ALFENTANYL 2,5MG AMP CAJA X 20 AMP JANSSEN-CILAG JANSSEN-SILAG 23518 31749 1900
CV75 ALOPURINOL 100MG TAB CAJA X 250 TAB CHALVER CHALVER 83 112 980
GF85 AMBROXOL 30MG ADULTO JBE FCO X 120ML GENFAR GENFAR 1380 1863 582
RB95 AMITRIPTILINA 25MG TAB CAJA X 30 TAB BUSSIE RECIPE 28 38 235
GF96 AMLODIPINO 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 30 41 852
GF97 AMLODIPINO 5MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 24 32 652
GF100 AMOXACILINA 125MG SUSP FCO X 45 ML GENFAR GENFAR 900 1215 952
GF102 AMOXACILINA 250MG SUSP FCO X 100 ML GENFAR GENFAR 1500 2025 785
RF107 AMPICILINA 1G AMP CAJA X 10 AMP FARMALOGICARECIPE 738 996 7600
RF111 AMPICILINA 500MG AMP CAJA X 100 AMP FARMALOGICARECIPE 679 917 6250
BR113 ANFOTERICINA B 50MG AMP FCO X 50 MG BRISTOL BRISTOL 43000 58050 360
GF114 ATORVASTATINA 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 105 142 263
GF115 ATORVASTATINA 20MG TAB CAJA X 10TAB GENFAR GENFAR 140 189 2541
GF118 AZITROMICINA 200MG SUSP FCO X 15 ML GENFAR GENFAR 2300 3105 452
GF119 AZITROMICINA 500MG TAB CAJA X 3 TAB GENFAR GENFAR 410 554 680
BR120 AZTREONAM 1G AMP UNIDAD BRISTOL BRISTOL 37500 50625 169
BS121 BATEN 150MG CAP CAJA X 1 CAP BUSSIE BUSSIE 2117 2858 420
BS122 BATEN 200MG CAP CAJA X 5 CAP BUSSIE BUSSIE 3232 4363 210
CV125 BECLOMETASONA + SALBUTAMOL AEROS FCO FCO X 200 DOS.AERO CHALVER CHALVER 26450 35708 80
CV126 BECLOMETASONA 250MCG BUCAL FCO FCO X 200 DOS.INH CHALVER CHALVER 25300 34155 150
CV127 BECLOMETASONA 50MCG BUCAL FCO FCO X 200 DOS.INH CHALVER CHALVER 18170 24530 250
GF136 BETAMETASONA 4MG AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 400 540 420
GF139 BETAMETASONA 8MG AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 450 608 356
GF140 BETAMETASONA CREMA AL 0,1% CREMA TUBO X 40 G GENFAR GENFAR 2230 3011 241
GF141 BETAMETASONA UNG AL 0,05% UNG TUBO X 40 G GENFAR GENFAR 1620 2187 362
GF143 BETAMETASONA-CLOTRIMAZOL-NEOMICINA CREMA TUBO X 20 G TUBO GENFAR GENFAR 1380 4863 180
RB146 BISACODILO 5MG TAB CAJA X 100 TAB BUSSIE RECIPE 80 108 354
GF163 BUSPIRONA 10MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 55 74 625
RB169 CAPTOPRIL 25MG TAB CAJA X 250 TAB BUSSIE RECIPE 14 19 5800
RB170 CAPTOPRIL 50MG TAB CAJA X 250 TAB BUSSIE RECIPE 20 27 7400
RB173 CARBAMAZEPINA 200MG TAB CAJA X 250 TAB BUSSIE RECIPE 43 58 1950
HF174 CARBAMAZEPINA 400MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 80 108 970
GF177 CARBONATO DE CALCIO 600MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 60 81 230
GF177 CARBONATO DE CALCIO 600MG + VITA D3 TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 71 96 521
GF186 CEFALEXINA 250MG/5ML SUSP FCO X 60 ML GENFAR GENFAR 1610 2174 621
GF187 CEFALEXINA 500MG CAP CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 160 216 3900
RB187 CEFALEXINA 500MG CAP CAJA X 250 CAP BUSSIE RECIPE 186 251 236
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Tabla 5. (Continuación)  
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT UNID/EMPAQUE LABORATORIOPROVEEDOR VALOR UNIT/COSTO PRECIO VENTA35% VENTAS 2009 UNID
GF189 CEFAZOLINA 1G AMP UNIDAD GENFAR GENFAR 1730 2336 4600
GF190 CEFAZOLINA 500MG AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 2100 2835 2350
GF193 CEFOTAXIME 1G AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 2990 4037 230
GF194 CEFRADINA 1G AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 1785 2410 158
GF196 CEFRADINA 250MG SUSP FCO X 80 ML GENFAR GENFAR 2990 4037 256
GF198 CEFRADINA 500MG AMP UNIDAD GENFAR GENFAR 2772 3742 1259
GF199 CEFRADINA 500MG CAP CAJA X 24 TAB GENFAR GENFAR 225 304 120
GF202 CEFTRIAXONA 500MG AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 2830 3821 458
GF203 CEFUROXIMA 250MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 2175 2936 4751
GF204 CEFUROXIMA 500MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 3750 5063 620
GF205 CEFUROXIMA 750MG AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 3995 5393 359
GF206 CELECOXIB 100MG CAP CAJA X 20 CAP GENFAR GENFAR 105 142 1060
GF207 CELECOXIB 200MG CAP CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 130 176 380
RB207 CELECOXIB 200MG TAB CAJA X 10 CAP BUSSIE RECIPE 241 325 1269
GF213 CETIRIZINA 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 33 45 420
RB213 CETIRIZINA 10MG TAB CAJA X 10 TAB BUSSIE RECIPE 54 73 852
CV220 CIPROFLOXACINO 100MG AMP UNIDAD CHALVER CHALVER 3800 5130 652
GF222 CIPROFLOXACINO 500MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 111 150 786
GF227 CLARITROMICINA 250MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 390 527 369
GF229 CLARITROMICINA 500MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 560 756 951
GF233 CLINDAMICINA 600MG AMP CAJA X 20 AMP GENFAR GENFAR 718 969 753
GF234 CLINDAMICINA CREMA VAGINAL 40G CREMA TUBO X 40 G+7APLIC GENFAR GENFAR 6350 8573 863
BR241 CLOPRIDOGEL 75MG TAB CAJA X 14 TAB BRISTOL BRISTOL 8313 11223 956
RP250 CLORURO DE SODIO 0.9% P / IRRIGACIÓN BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1175 1586 347
RP252 CLORURO DE SODIO AL 3%  500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 2448 3305 621
GF254 CLOTRIMAZOL 1% CREMA TOPICA CREMA TUBO X 40 G GENFAR GENFAR 1225 1654 841
GF255 CLOTRIMAZOL 1% CREMA VAGINAL CREMA TUBO X 40 G+6APLIC GENFAR GENFAR 2600 3510 750
GF257 CLOTRIMAZOL TAB VAGINAL 100MG TAB CAJA X 6 TAB. GENFAR GENFAR 90 122 325
GF259 CLOTRIMAZOL TAB VAGINAL 500MG TAB CAJA X 1 TAB GENFAR GENFAR 800 1080 620
CV260 CLOTRIMAZOL1% CREMA TUBO X 40 G CHALVER CHALVER 7475 10091 432
GF266 COMPLEJO B TAB CAJAX250TAB GENFAR GENFAR 30 41 953
GF268 CROMOGLICATO DE SODIO 2 % SOL OFT SOL FCO X 5 ML GENFAR GENFAR 3950 5333 1908
CP269 CROMOGLICATO DE SODIO 4 % SOL NASAL SOL CAJA X 100 CAJITAS CORPAUL CORPAUL 1581 2134 551
GF269 CROMOGLICATO DE SODIO 4 % SOL OFT SOL FCO X 5 ML GENFAR GENFAR 4100 5535 1709
GF271 CROTAMITON 10% LOCION LOCION FCO X 60 ML GENFAR GENFAR 2950 3983 2454
JC274 DARUNAVIR 300MG (PREZISTA) TAB FCO X 120 TAB JANSSEN-CILAG JANSSEN-SILAG 6666 8999 2394
GF275 DEFLAZACORT 30MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 1990 2687 1533
GF276 DEFLAZACORT 6MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 480 648 27
GF286 DEXAMETASONA 4MG AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 295 398 982
GF287 DEXAMETASONA 8MG AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 325 439 1287
RP288 DEXTROSA 5%  EN SODIO CLORURO 0.9% BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1504 2030 1062
RP290 DEXTROSA 5% 100ML BOLSA CAJA X 84 CORPAUL RONELLY S.A. 973 1314 1870
RP291 DEXTROSA 5% 250ML BOLSA CAJA X 48 CORPAUL RONELLY S.A. 973 1314 1014
RP292 DEXTROSA 5% 500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1484 2003 404
RP293 DEXTROSA 10% 250ML BOLSA CAJA X 48 CORPAUL RONELLY S.A. 1178 1590 1329
RP294 DEXTROSA 10% 500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1815 2450 45
RP295 DEXTROSA 30% 500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 3217 4343 399
RP296 DEXTROSA 50% 500ML BOLSA CAJA X  24 CORPAUL RONELLY S.A. 4017 5423 676
GF302 DICLOFENACO 1% GEL TUBO X 50 G GENFAR GENFAR 1973 2664 1029
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GF304 DICLOFENACO 50MG TAB CAJA X 30 GRAG GENFAR GENFAR 25 34 1613
GF307 DICLOXACILINA 125MG SUSP FCO X 80 ML GENFAR GENFAR 1928 2603 1180
GF309 DICLOXACILINA 250MG SUSP FCO X 80 ML GENFAR GENFAR 1995 2594 1488
GF310 DICLOXACILINA 500MG CAP CAJA X 50 CAP GENFAR GENFAR 145 196 840
GF318 DILTIAZEM 180MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 230 311 1241
GF328 DIPIRONA MAGNESICA 2G AMP CAJA X 3 AMP GENFAR GENFAR 515 695 1011
GF329 DIPIRONA SODICA 1G AMP CAJA X 20 AMP GENFAR GENFAR 275 371 102
GF335 ENALAPRIL 20MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 26 35 712
GF336 ENALAPRIL 5MG TAB CAJA X 50 TAB GENFAR GENFAR 25 34 1289
CV338 ENOXAPARINA SODICA 40MG/0,4ML AMP CJA. X 1 JERINGA CHALVER CHALVER 10500 14175 286
GF342 ERITROMICINA 250MG SUSP FCO X 60 ML GENFAR GENFAR 2725 3679 776
GF343 ERITROMICINA 500MG TAB CAJA X 50 TAB GENFAR GENFAR 173 234 816
JC358 FENTANILO 0,5MG AMP CAJA X 20 AMP JANSSEN-CILAG JANSSEN-SILAG 3300 4455 667
CV361 FILGASTRIM 300MCG AMP UNIDAD CHALVER CHALVER 165000 222750 394
GF362 FLUCONAZOL 200MG CAP CAJA X 4 CAPS GENFAR GENFAR 180 243 1146
GF363 FLUCONAZOL 150MG CAP CAJA X 1 CAPS GENFAR GENFAR 208 281 647
GF366 FLUNARIZINA 10MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 26 35 1387
GF369 FLUOXETINA 20MG TAB CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 49 66 222
BS371 FLUNARIZINA 5MG TAB CAJA X 20 TAB BUSSIE BUSSIE 91 123 319
GF374 FUROSEMIDA 20MG AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 222 300 790
GF375 FUROSEMIDA 40MG TAB CAJA X 100 TAB GENFAR GENFAR 15 20 463
BS379 GAMABENCENO PLUSS 1% SHAMPOO SOBRE SOBRE X 12 ML BUSSIE BUSSIE 848 1145 455
GF380 GEMFIBROZILO 600MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 82 111 1360
CV393 GENTAMICINA 0.3% SOL OFT SOL FCO X 5 ML CHALVER CHALVER 4313 5823 1246
GF394 GENTAMICINA 120MG AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 479 647 1021
GF395 GENTAMICINA 160MG AMP CAJA X 1 AMP GENFAR GENFAR 420 567 836
GF398 GENTAMICINA 80MG AMP CAJA X 6 AMP GENFAR GENFAR 390 527 1236
RB400 GINKGO BILOBA 40MG TAB CAJA X 20 TAB BUSSIE RECIPE 105 142 553
GF400 GINKGO BILOBA 40MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 80 108 915
RB401 GINKGO BILOBA 80MG TAB TAB CAJA X 20 BUSSIE RECIPE 188 254 1240
JC416 HALOPERIDOL 50MG AMP CAJA X 1 AMP JANSSEN-CILAG JANSSEN-CILAG 72480 97848 501
JC417 HALOPERIDOL 5MG AMP CAJA X 5 AMP JANSSEN-CILAG JANSSEN-CILAG 10631 14352 738
RP419 HARTMANN 500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1484 2003 669
GF422 HIDROCLOROTIAZIDA 25MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 13 18 736
GF423 HIDROCLOROTIAZIDA 50MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 15 20 578
GF431 HIDROXICINA 25MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 35 47 272
RB440 HIOSCINA BUTIL BROMURO 10MG TAB CAJA X 20 TAB BUSSIE RECIPE 72 97 4477
GF448 IBUPROFENO 100MG SUSP FCO X 120 ML GENFAR GENFAR 1550 2093 3070
GF451 IBUPROFENO 400MG TAB CAJA X 100 TAB GENFAR GENFAR 30 41 3120
GF452 IBUPROFENO 600MG TAB CAJA X 50 TAB GENFAR GENFAR 55 74 3712
RB453 IBUPROFENO 800MG TAB CAJA X 50 TAB BUSSIE RECIPE 64 86 4218
GF481 KETOCONAZOL 100MG SUSP FCO X 60 ML GENFAR GENFAR 1500 2025 6574
GF482 KETOCONAZOL 2% TOPICA CREMA TUBO X 30 G GENFAR GENFAR 1880 2538 2816
RB483 KETOCONAZOL 200MG TAB CAJA X 10 TAB BUSSIE RECIPE 95 128 6043
GF483 KETOCONAZOL 200MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 78 105 2258
GF484 KETOLORACO 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 60 81 2522
GF485 KETOLORACO 30MG AMP CAJA X 5 AMP GENFAR GENFAR 550 743 3451
GF486 KETOPROFENO 100MG AMP CAJA X 6 AMP GENFAR GENFAR 590 797 433
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GF490 KETOPROFENO 200MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 185 250 3402
RB491 KETOTIFENO 1MG JBE FCO X 100 ML BUSSIE RECIPE 1100 1485 676
RB492 KETOTIFENO 1MG TAB CAJA X 30 TAB BUSSIE RECIPE 35 47 5215
BS494 KETRON 10MG TAB CAJA X 10 TAB BUSSIE BUSSIE 669 903 6194
BS495 KETRON 30MG AMP CAJA X 5 AMP BUSSIE BUSSIE 3178 4290 2807
GF504 LANSOPRAZOL 30MG TAB CAJA X 7 CAP GENFAR GENFAR 145 196 1021
GF506 LEVOFLOXACINA 500MG TAB CAJA X 7 TAB GENFAR GENFAR 650 878 1295
CV531 LINCOMICINA 300MG AMP CAJA X 6 AMP CHALVER CHALVER 1438 1941 4325
GF532 LINCOMICINA 600MG AMP CAJA X 6 AMP GENFAR GENFAR 550 743 667
JC533 LOPERAMIDA 2MG  (IMODIUN) TAB CAJA X 6 CAP JANSSEN-CILAG JANSSEN-SILAG 1012 1366 94
GF536 LORATADINA 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 28 38 3160
GF538 LORATADINA 5MG JBE FCO X 100 ML GENFAR GENFAR 1090 1472 1769
CV539 LORATADINA 60ML JBE FCO X 60 ML CHALVER CHALVER 12075 16301 1223
GF542 LOSARTAN 50MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 58 78 6060
RB544 LOVASTATINA 20MG TAB CAJA X 10 TAB BUSSIE RECIPE 34 46 5925
GF545 MEBENDAZOL 100MG SUSP CAJA X 10 SUSP GENFAR GENFAR 703 949 1777
GF546 MEBENDAZOL 100MG TAB CAJA X 60 TAB GENFAR GENFAR 30 41 1971
GF549 MELOXICAM 15MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 90 122 938
GF551 MELOXICAM 7,5MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 84 113 4997
RF552 MEROPENEM 1G AMP CAJA X 10 AMP FARMALOGICARECIPE 83000 112050 1777
RB563 METOCARBAMOL 750MG TAB CAJA X 20 TAB BUSSIE RECIPE 124 167 2424
RB565 METOCLOPRAMIDA 10MG TAB CAJA X 30 TAB BUSSIE RECIPE 21 28 4140
RB566 METOCLOPRAMIDA 30ML GOTAS FCO X 30 ML BUSSIE RECIPE 869 1173 130
GF567 METOCLOPRAMIDA 4MG GOTAS FCO X 30 ML GENFAR GENFAR 800 1080 176
GF572 METRONIDAZOL 125MG SUSP FCO X 120 ML GENFAR GENFAR 1155 1559 6297
GF573 METRONIDAZOL 250MG SUSP FCO X 120 ML GENFAR GENFAR 1390 1877 4510
RB576 METRONIDAZOL 500MG TAB CAJA X 100 TAB BUSSIE RECIPE 57 77 5143
GF576 METRONIDAZOL 500MG TAB CAJA X 100 TAB GENFAR GENFAR 33 45 5009
GF585 MOMETASONA  1% CREMA TUBO X 15 GR GENFAR GENFAR 3000 4050 5040
GF586 MOMETASONA  1% LOCION FCO X 30 ML LOCION GENFAR GENFAR 4200 5670 4770
GF587 MONTELUKAST 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 670 905 2821
GF589 MONTELUKAST 5MG  TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 415 560 1845
RB590 NAPROXENO 125MG SUSP FCO X 80 ML BUSSIE RECIPE 2076 2803 4900
GF591 NAPROXENO 250MG TAB CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 95 128 6545
GF592 NAPROXENO 500MG AMP UNIDAD GENFAR GENFAR 990 1337 5487
GF593 NAPROXENO 500MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 149 201 2779
GF595 NIFEDIPINO 10MG CAP CAJA X 30 CAP GENFAR GENFAR 65 88 3431
GF596 NIFEDIPINO 30MG CAP CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 198 267 1087
BR602 NISTATINA 100,000UI SUSP FCO X 60 ML BRISTOL BRISTOL 5500 7425 1401
BR605 NISTATINA+OXIDO DE ZING CREMA TUBO X 60 G BRISTOL BRISTOL 6000 8100 429
GF616 NORFLOXACINO 400MG TAB CAJA X 14 TAB GENFAR GENFAR 70 95 334
CV617 OCTREOTIDE 0,1MG AMP CAJA X 5 AMP CHALVER CAHALVER 40800 55080 580
GF622 OMEPRAZOL 20MG CAP CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 65 88 1847
BS623 OMEPRAZOL 40MG AMP UNIDAD BUSSIE BUSSIE 6000 20250 6165
PF628 OXACILINA 1G AMP CAJA X 10 AMP FARMALOGICAPROCLIN 950 1283 8560
GF640 PAMOATO DE PIRANTEL 250MG SUSP FCO X 15 ML GENFAR GENFAR 795 1073 325
GF641 PAMOATO DE PIRANTEL 250MG TAB CAJA X 60 TAB GENFAR GENFAR 105 142 259
RF643 PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI AMP CAJA X 10 AMP FARMALOGICARECIPE 738 996 5210
PF644 PENICILINA BENZATINICA 2,400,000 UI AMP CAJA X 10 AMP FARMALOGICAPROCLIN 1150 403 1578
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GF646 PENICILINA PROCAINICA 800,000 UI AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 890 1202 950
GF647 PENICILINA SODICA 1,000,000 UI AMP CAJA X 10 AMP GENFAR GENFAR 680 918 7800
RF648 PENICILINA SODICA 5,000,000 UI AMP CAJA X 10 AMP FARMALOGICARECIPE 1469 1983 783
GF649 PENTOXIFILINA 400MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 158 213 899
GF651 PIRACETAM 800MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 104 140 387
GF654 PIROXICAN 0,5% GEL TUBO X 40 G GENFAR GENFAR 1710 2309 799
GF657 PIROXICAN 20MG CAP CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 41 55 622
RB658 PIROXICAN 40MG AMP CAJA X 5 AMP BUSSIE RECIPE 487 657 540
RB665 PROPANOLOL 40MG TAB CAJA X 20 TAB BUSSIE RECIPE 22 30 840
RB666 PROPANOLOL 80MG TAB CAJA X 20 TAB BUSSIE RECIPE 46 62 809
GF666 PROPANOLOL 80MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 70 95 905
CV670 RANITIDINA 200MG TAB CAJA X 1 TAB CHALVER CHALVER 1280 1728 464
GF671 RANITIDINA 300MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 80 108 918
GF672 RANITIDINA 50MG AMP CAJA X 5 AMP GENFAR GENFAR 225 304 6230
RB679 SALBUTAMOL 0,04% JBE FCO X 120 ML BUSSIE RECIPE 922 1245 1468
GF680 SALBUTAMOL 2MG JBE FCO X 170 ML GENFAR GENFAR 1362 1839 2375
GF681 SALBUTAMOL 4MG TAB CAJA X 20 TAB GENFAR GENFAR 25 34 2070
GL684 SALBUTAMOL SOL. NEBULIZAR SOL FCO X 10ML GLAXO GLAXO 5708 7706 261
GF687 SECNIDAZOL 500MG SUSP FCO X 15 ML GENFAR GENFAR 1490 2012 683
GF687 SECNIDAZOL 500MG TAB CAJA X 4 TAB GENFAR GENFAR 199 269 1046
GF688 SIBUTRAMINA 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 200 270 1330
GF690 SILDENAFIL 100MG TAB CAJA X 1 TAB GENFAR GENFAR 1900 2565 591
GF691 SILDENAFIL 25MG TAB CAJA X 2 TAB GENFAR GENFAR 890 1202 1289
GF692 SILDENAFIL 50MG TAB CAJA X 2 TAB GENFAR GENFAR 600 810 297
GF693 SIMVASTATINA 10MG  TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 128 173 1527
GF694 SIMVASTATINA 20MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 240 324 143
GF695 SIMVASTATINA 40MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 305 412 279
RP696 SODIO CLORURO 0.9%250ML BOLSA CAJA X 48 CORPAUL RONELLY S.A. 973 1314 1388
RP697 SODIO CLORURO 0.9%1000ML BOLSA CAJA X 16 CORPAUL RONELLY S.A. 2336 3154 1596
RP698 SODIO CLORURO 0.9%100ML BOLSA CAJA X 84 CORPAUL RONELLY S.A. 973 1314 572
RP699 SODIO CLORURO 0.9%500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1484 2003 1101
RP700 SOLUCION 90%500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1819 2456 807
RP701 SOLUCION HARMAN 1000ML BOLSA CAJA X 16 CORPAUL RONELLY S.A. 2336 3154 1458
RP703 SOLUCION RINGER 500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1484 2003 588
RP705 SOLUCION SALINA 0.9%500ML BOLSA CAJA X 24 CORPAUL RONELLY S.A. 1484 2003 1699
GMR711 SUCRALFATO 1G TAB CAJA X 20 TAB ROPSOHN GENFAR 96 130 1701
BS718 SULFADIAZINA DE PLATA 1% CREMA POTE X 60 G BUSSIE BUSSIE 6873 9279 81
GF729 TEOFILINA 125MG CAP CAJA X 30 CAP GENFAR GENFAR 119 161 1937
GF730 TEOFILINA 300MG TAB CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 199 269 2187
GF732 TERBINAFINA 250MG CAP CAJA X 14 CAP GENFAR GENFAR 650 878 668
GF738 TETRACICLINA 500MG CAP CAJAX100 CAP GENFAR GENFAR 79 107 1076
GF740 TIAMINA 300MG VITAMINA B1 TAB CAJA X 250 TAB GENFAR GENFAR 74 100 863
GF744 TINIDAZOL 1G TAB CAJA X 4 TAB GENFAR GENFAR 175 236 1453
CV746 TINIDAZOL 200MG SUSP FCO X 15 ML CHALVER CHALVER 6153 8307 2177
RB747 TINIDAZOL 30ML SUSP FCO X 30 ML BUSSIE RECIPE 1470 1985 1016
GF748 TINIDAZOL 500MG TAB CAJA X 8 TAB GENFAR GENFAR 58 78 1911
JC751 TOPIRAMATO 100MG TAB FCO X 28 JANSSEN-CILAG JANSSEN-CILAG 9010 12164 511
JC752 TOPIRAMATO 25MG TAB FCO X 28 JANSSEN-CILAGJANSSEN-CILAG 3082 4161 2296
JC753 TOPIRAMATO 50MG TAB FCO X 28 JANSSEN-CILAG JANSSEN-CILAG 5554 7498 1063
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Tabla 5. (Continuación)  
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT UNID/EMPAQUE LABORATORIOPROVEEDOR VALOR UNIT/COSTO PRECIO VENTA35% VENTAS 2009 UNID
GF759 TRAMADOL 50MG CAP CAJA X 10 CAP GENFAR GENFAR 100 135 1299
RB761 TRAZODONA 50MG TAB CAJA X 50 TAB BUSSIE RECIPE 93 126 2191
BR763 TRIANCINOLONA 10MG AMP UNIDAD BRISTOL BRISTOL 6500 8775 461
GF764 TRIMEBUTINA 200MG SUSP FCO X 120 ML GENFAR GENFAR 2995 4043 1964
GF764 TRIMEBUTINA 200MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 79 107 381
GF769 TRIMETROPIN  80/400MG SUSP FCO X 60 ML GENFAR GENFAR 1214 1639 893
RB770 TRIMETROPIN  80/400MG TAB CAJA X 10 TAB BUSSIE RECIPE 110 149 21
GF771 TRIMETROPIN  80/400MG TAB CAJA X 100 TAB GENFAR GENFAR 52 70 1008
RB772 TRIMETROPIN 160/800MG TAB CAJA X 10 TAB BUSSIE RECIPE 119 161 1990
GF773 TRIMETROPIN 40/200MG SUSP FCO X 120 ML GENFAR GENFAR 1375 1856 2297
GF780 VERAPAMILO 120MG TAB CAJA X 30 TAB GENFAR GENFAR 50 68 830
GF781 VERAPAMILO 240MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 195 263 2239
RB782 VERAPAMILO 40MG TAB CAJA X 50 TAB BUSSIE RECIPE 46 62 2225
GF783 VERAPAMILO 80MG TAB CAJA X 50 TAB GENFAR GENFAR 35 47 2327
GF791 VITAMINA C 500MG TAB CAJA X 144 TAB GENFAR GENFAR 90 122 1548
BR797 WARFARINA 5MG TAB CAJA X 30 TAB BRISTOL BRISTOL 650 878 1199
GF798 YODOPODIVONA BUCOFARINGEO FCO FCO X 120 ML GENFAR GENFAR 2122 2865 2314
GF799 YODOPODIVONA ESPUMA FCO 3,5 LITROS GENFAR GENFAR 25000 33750 808
GF801 YODOPODIVONA SOL TOPICA 10% FCO 3,5 LITROS GENFAR GENFAR 25000 33750 386
GF810 ZOLPIDEM 10MG TAB CAJA X 10 TAB GENFAR GENFAR 205 277 148
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Clasificación de los productos ABC 
 
En la tabla 6 se muestra la clasificación de productos ABC, por volumen de ventas 
durante el año 2009. En la empresa se comercializan diferentes productos, cada 
uno de ellos con sus propias características, por lo tanto, cada uno de ellos 
necesita de un manejo particular, dependiendo de su importancia en la compañía 
y de las posibilidades de adquisición.  
 
La columna código: Muestra la identificación del producto para PROHOS LTDA. 
La columna nombre genérico, forma farmacéutica: Permite visualizar el nombre 
del producto y la concentración  del principio activo. 
La columna presentación: Indica el tipo de producto. 
La columna ventas 2009 unid: Muestra las ventas en unidades durante el año 
2009. 
La columna participación: Indica el peso porcentual de cada uno de los productos 
sobre el total de productos vendidos durante el año 2009 y la respectiva letra de 
clasificación. 
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Tabla 6. 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT VENTAS 2009 UNID
GF6 ACETAMINOFEN 500MG TAB 13860 3,20
PF628 OXACILINA 1G AMP 8560 1,98
GF647 PENICILINA SODICA 1,000,000 UI AMP 7800 1,80
RF107 AMPICILINA 1G AMP 7600 1,75
RB170 CAPTOPRIL 50MG TAB 7400 1,71
GF481 KETOCONAZOL 100MG SUSP 6574 1,52
GF591 NAPROXENO 250MG TAB 6545 1,51
GF572 METRONIDAZOL 125MG SUSP 6297 1,45
RF111 AMPICILINA 500MG AMP 6250 1,44
GF672 RANITIDINA 50MG AMP 6230 1,44
BS494 KETRON 10MG TAB 6194 1,43
BS623 OMEPRAZOL 40MG AMP 6165 1,42
GF542 LOSARTAN 50MG TAB 6060 1,40
RB483 KETOCONAZOL 200MG TAB 6043 1,39
RB544 LOVASTATINA 20MG TAB 5925 1,37
GF489 KETOPROFENO 2,5% GEL 5891 1,36
RB169 CAPTOPRIL 25MG TAB 5800 1,34
GF592 NAPROXENO 500MG AMP 5487 1,27
RB492 KETOTIFENO 1MG TAB 5215 1,20
RF643 PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI AMP 5210 1,20
RB576 METRONIDAZOL 500MG TAB 5143 1,19
GF585 MOMETASONA  1% CREMA 5040 1,16
GF576 METRONIDAZOL 500MG TAB 5009 1,16
GF551 MELOXICAM 7,5MG TAB 4997 1,15
RB590 NAPROXENO 125MG SUSP 4900 1,13
GF586 MOMETASONA  1% LOCION 4770 1,10
GF203 CEFUROXIMA 250MG TAB 4751 1,10
GF189 CEFAZOLINA 1G AMP 4600 1,06
GF573 METRONIDAZOL 250MG SUSP 4510 1,04
RB440 HIOSCINA BUTIL BROMURO 10MG TAB 4477 1,03
CV531 LINCOMICINA 300MG AMP 4325 1,00
RB453 IBUPROFENO 800MG TAB 4218 0,97
RB565 METOCLOPRAMIDA 10MG TAB 4140 0,96
GF187 CEFALEXINA 500MG CAP 3900 0,90
GF452 IBUPROFENO 600MG TAB 3712 0,86
GF485 KETOLORACO 30MG AMP 3451 0,80
GF595 NIFEDIPINO 10MG CAP 3431 0,79
GF490 KETOPROFENO 200MG TAB 3402 0,79
GF536 LORATADINA 10MG TAB 3160 0,73
GF451 IBUPROFENO 400MG TAB 3120 0,72
GF448 IBUPROFENO 100MG SUSP 3070 0,71
GF587 MONTELUKAST 10MG TAB 2821 0,65
GF482 KETOCONAZOL 2% TOPICA CREMA 2816 0,65
BS495 KETRON 30MG AMP 2807 0,65
GF593 NAPROXENO 500MG TAB 2779 0,64
GF115 ATORVASTATINA 20MG TAB 2541 0,59
GF484 KETOLORACO 10MG TAB 2522 0,58
GF271 CROTAMITON 10% LOCION LOCION 2454 0,57
RB563 METOCARBAMOL 750MG TAB 2424 0,56
JC274 DARUNAVIR 300MG (PREZISTA) TAB 2394 0,55
GF680 SALBUTAMOL 2MG JBE 2375 0,55
GF190 CEFAZOLINA 500MG AMP 2350 0,54
GF783 VERAPAMILO 80MG TAB 2327 0,54
GF798 YODOPODIVONA BUCOFARINGEO FCO 2314 0,53
GF773 TRIMETROPIN 40/200MG SUSP 2297 0,53
A
PARTICIPACIÓN
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Tabla 6. (Continuación) 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT VENTAS 2009 UNID
JC752 TOPIRAMATO 25MG TAB 2296 0,53
GF61 ALBENDAZOL 200MG TAB 2260 0,52
GF483 KETOCONAZOL 200MG TAB 2258 0,52
GF781 VERAPAMILO 240MG TAB 2239 0,52
GF303 DICLOFENACO 100MG TAB 2232 0,52
RB782 VERAPAMILO 40MG TAB 2225 0,51
RB761 TRAZODONA 50MG TAB 2191 0,51
GF730 TEOFILINA 300MG TAB 2187 0,50
CV746 TINIDAZOL 200MG SUSP 2177 0,50
GF681 SALBUTAMOL 4MG TAB 2070 0,48
RB772 TRIMETROPIN 160/800MG TAB 1990 0,46
GF546 MEBENDAZOL 100MG TAB 1971 0,45
GF764 TRIMEBUTINA 200MG SUSP 1964 0,45
RB173 CARBAMAZEPINA 200MG TAB 1950 0,45
GF729 TEOFILINA 125MG CAP 1937 0,45
GF748 TINIDAZOL 500MG TAB 1911 0,44
GF268 CROMOGLICATO DE SODIO 2 % SOL OFT SOL 1908 0,44
JC74 ALFENTANYL 2,5MG AMP 1900 0,44
RP290 DEXTROSA 5% 100ML BOLSA 1870 0,43
GF622 OMEPRAZOL 20MG CAP 1847 0,43
GF589 MONTELUKAST 5MG  TAB 1845 0,43
GF545 MEBENDAZOL 100MG SUSP 1777 0,41
RF552 MEROPENEM 1G AMP 1777 0,41
GF538 LORATADINA 5MG JBE 1769 0,41
GF269 CROMOGLICATO DE SODIO 4 % SOL OFT SOL 1709 0,39
GMR711 SUCRALFATO 1G TAB 1701 0,39
RP705 SOLUCION SALINA 0.9%500ML BOLSA 1699 0,39
CP53 AGUA ESTERIL 500ML BOLSA 1659 0,38
GF304 DICLOFENACO 50MG TAB 1613 0,37
RP697 SODIO CLORURO 0.9%1000ML BOLSA 1596 0,37
PF644 PENICILINA BENZATINICA 2,400,000 UI AMP 1578 0,36
GF791 VITAMINA C 500MG TAB 1548 0,36
GF275 DEFLAZACORT 30MG TAB 1533 0,35
GF693 SIMVASTATINA 10MG  TAB 1527 0,35
GF309 DICLOXACILINA 250MG SUSP 1488 0,34
RB679 SALBUTAMOL 0,04% JBE 1468 0,34
RP701 SOLUCION HARMAN 1000ML BOLSA 1458 0,34
GF744 TINIDAZOL 1G TAB 1453 0,34
BR602 NISTATINA 100,000UI SUSP 1401 0,32
RP696 SODIO CLORURO 0.9%250ML BOLSA 1388 0,32
GF366 FLUNARIZINA 10MG TAB 1387 0,32
GF380 GEMFIBROZILO 600MG TAB 1360 0,31
GF688 SIBUTRAMINA 10MG TAB 1330 0,31
RP293 DEXTROSA 10% 250ML BOLSA 1329 0,31
GF759 TRAMADOL 50MG CAP 1299 0,30
GF506 LEVOFLOXACINA 500MG TAB 1295 0,30
GF336 ENALAPRIL 5MG TAB 1289 0,30
GF691 SILDENAFIL 25MG TAB 1289 0,30
GF287 DEXAMETASONA 8MG AMP 1287 0,30
RB207 CELECOXIB 200MG TAB 1269 0,29
GF198 CEFRADINA 500MG AMP 1259 0,29
GF3 ACETAMINOFEN 150MG/60ML JBE 1250 0,29
CV393 GENTAMICINA 0.3% SOL OFT SOL 1246 0,29
GF318 DILTIAZEM 180MG TAB 1241 0,29
GF18 ACICLOVIR 200MG TAB 1240 0,29
RB401 GINKGO BILOBA 80MG TAB 1240 0,29
GF398 GENTAMICINA 80MG AMP 1236 0,29
CV539 LORATADINA 60ML JBE 1223 0,28
BR797 WARFARINA 5MG TAB 1199 0,28
GF307 DICLOXACILINA 125MG SUSP 1180 0,27
GF362 FLUCONAZOL 200MG CAP 1146 0,26
GF645 PENICILINA PROCAINICA 400,000 UI AMP 1125 0,26
RP699 SODIO CLORURO 0.9%500ML BOLSA 1101 0,25
GF596 NIFEDIPINO 30MG CAP 1087 0,25
GF738 TETRACICLINA 500MG CAP 1076 0,25
JC753 TOPIRAMATO 50MG TAB 1063 0,25
RP288 DEXTROSA 5%  EN SODIO CLORURO 0.9% BOLSA 1062 0,25
GF206 CELECOXIB 100MG CAP 1060 0,24
GF687 SECNIDAZOL 500MG TAB 1046 0,24
GF302 DICLOFENACO 1% GEL 1029 0,24
GF394 GENTAMICINA 120MG AMP 1021 0,24
GF504 LANSOPRAZOL 30MG TAB 1021 0,24
RB747 TINIDAZOL 30ML SUSP 1016 0,23
RP291 DEXTROSA 5% 250ML BOLSA 1014 0,23
GF328 DIPIRONA MAGNESICA 2G AMP 1011 0,23
GF771 TRIMETROPIN  80/400MG TAB 1008 0,23
PARTICIPACIÓN
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Tabla 6. (Continuación) 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT VENTAS 2009 UNID
GF234 CLINDAMICINA CREMA VAGINAL 40G CREMA 863 0,20
GF740 TIAMINA 300MG VITAMINA B1 TAB 863 0,20
GF96 AMLODIPINO 10MG TAB 852 0,20
RB213 CETIRIZINA 10MG TAB 852 0,20
GF254 CLOTRIMAZOL 1% CREMA TOPICA CREMA 841 0,19
GF59 ALBENDAZOL 100MG SUSP 840 0,19
GF310 DICLOXACILINA 500MG CAP 840 0,19
RB665 PROPANOLOL 40MG TAB 840 0,19
GF395 GENTAMICINA 160MG AMP 836 0,19
GF780 VERAPAMILO 120MG TAB 830 0,19
GF343 ERITROMICINA 500MG TAB 816 0,19
RB666 PROPANOLOL 80MG TAB 809 0,19
GF799 YODOPODIVONA ESPUMA FCO 808 0,19
RP700 SOLUCION 90%500ML BOLSA 807 0,19
GF2 ACETAMINOFEN 100MG/30ML GOTAS 800 0,18
GF654 PIROXICAN 0,5% GEL 799 0,18
GF374 FUROSEMIDA 20MG AMP 790 0,18
GF222 CIPROFLOXACINO 500MG TAB 786 0,18
GF102 AMOXACILINA 250MG SUSP 785 0,18
RF648 PENICILINA SODICA 5,000,000 UI AMP 783 0,18
GF342 ERITROMICINA 250MG SUSP 776 0,18
GF17 ACICLOVIR 100MG SUSP 764 0,18
GF233 CLINDAMICINA 600MG AMP 753 0,17
GF255 CLOTRIMAZOL 1% CREMA VAGINAL CREMA 750 0,17
JC417 HALOPERIDOL 5MG AMP 738 0,17
GF422 HIDROCLOROTIAZIDA 25MG TAB 736 0,17
GF335 ENALAPRIL 20MG TAB 712 0,16
GF687 SECNIDAZOL 500MG SUSP 683 0,16
GF119 AZITROMICINA 500MG TAB 680 0,16
RB491 KETOTIFENO 1MG JBE 676 0,16
RP296 DEXTROSA 50% 500ML BOLSA 676 0,16
RP419 HARTMANN 500ML BOLSA 669 0,15
GF732 TERBINAFINA 250MG CAP 668 0,15
JC358 FENTANILO 0,5MG AMP 667 0,15
GF532 LINCOMICINA 600MG AMP 667 0,15
GF756 TRAMADOL 10% GOTAS 653 0,15
GF97 AMLODIPINO 5MG TAB 652 0,15
CV220 CIPROFLOXACINO 100MG AMP 652 0,15
GF363 FLUCONAZOL 150MG CAP 647 0,15
GF163 BUSPIRONA 10MG TAB 625 0,14
GF657 PIROXICAN 20MG CAP 622 0,14
GF186 CEFALEXINA 250MG/5ML SUSP 621 0,14
RP252 CLORURO DE SODIO AL 3%  500ML BOLSA 621 0,14
GF204 CEFUROXIMA 500MG TAB 620 0,14
GF259 CLOTRIMAZOL TAB VAGINAL 500MG TAB 620 0,14
PARTICIPACIÓN
C
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Tabla 6. (Continuación) 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT VENTAS 2009 UNID
GF690 SILDENAFIL 100MG TAB 591 0,14
RP703 SOLUCION RINGER 500ML BOLSA 588 0,14
GF85 AMBROXOL 30MG ADULTO JBE 582 0,13
CV617 OCTREOTIDE 0,1MG AMP 580 0,13
GF423 HIDROCLOROTIAZIDA 50MG TAB 578 0,13
RP698 SODIO CLORURO 0.9%100ML BOLSA 572 0,13
RB400 GINKGO BILOBA 40MG TAB 553 0,13
CP269 CROMOGLICATO DE SODIO 4 % SOL NASAL SOL 551 0,13
RB658 PIROXICAN 40MG AMP 540 0,12
GF177 CARBONATO DE CALCIO 600MG + VITA D3 TAB 521 0,12
JC751 TOPIRAMATO 100MG TAB 511 0,12
JC416 HALOPERIDOL 50MG AMP 501 0,12
CV670 RANITIDINA 200MG TAB 464 0,11
GF375 FUROSEMIDA 40MG TAB 463 0,11
BR763 TRIANCINOLONA 10MG AMP 461 0,11
GF202 CEFTRIAXONA 500MG AMP 458 0,11
BS379 GAMABENCENO PLUSS 1% SHAMPOO SOBRE 455 0,11
GF118 AZITROMICINA 200MG SUSP 452 0,10
GF486 KETOPROFENO 100MG AMP 433 0,10
CV260 CLOTRIMAZOL1% CREMA 432 0,10
BR605 NISTATINA+OXIDO DE ZING CREMA 429 0,10
BS121 BATEN 150MG CAP 420 0,10
GF136 BETAMETASONA 4MG AMP 420 0,10
GF213 CETIRIZINA 10MG TAB 420 0,10
RP292 DEXTROSA 5% 500ML BOLSA 404 0,09
RP295 DEXTROSA 30% 500ML BOLSA 399 0,09
CV361 FILGASTRIM 300MCG AMP 394 0,09
GF651 PIRACETAM 800MG TAB 387 0,09
GF801 YODOPODIVONA SOL TOPICA 10% FCO 386 0,09
GF764 TRIMEBUTINA 200MG TAB 381 0,09
GF207 CELECOXIB 200MG CAP 380 0,09
GF227 CLARITROMICINA 250MG TAB 369 0,09
CV20 ACICLOVIR 3% UNG 365 0,08
GF141 BETAMETASONA UNG AL 0,05% UNG 362 0,08
BR113 ANFOTERICINA B 50MG AMP 360 0,08
GF205 CEFUROXIMA 750MG AMP 359 0,08
GF139 BETAMETASONA 8MG AMP 356 0,08
RB146 BISACODILO 5MG TAB 354 0,08
RP250 CLORURO DE SODIO 0.9% P / IRRIGACIÓN BOLSA 347 0,08
GF616 NORFLOXACINO 400MG TAB 334 0,08
GF257 CLOTRIMAZOL TAB VAGINAL 100MG TAB 325 0,07
GF640 PAMOATO DE PIRANTEL 250MG SUSP 325 0,07
BS371 FLUNARIZINA 5MG TAB 319 0,07
CV339 ENOXAPARINA SODICA 60MG/0,6ML AMP 301 0,07
GF21 ACICLOVIR 800MG TAB 300 0,07
C
PARTICIPACIÓN
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Tabla 6. (Continuación) 
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
 
 
 
 
 
CÓDIGO NOMBRE GENÉRICO,FORMA FARMACÉUTICA PRESENT VENTAS 2009 UNID
GF692 SILDENAFIL 50MG TAB 297 0,07
CV338 ENOXAPARINA SODICA 40MG/0,4ML AMP 286 0,07
GF695 SIMVASTATINA 40MG TAB 279 0,06
GF431 HIDROXICINA 25MG TAB 272 0,06
GF114 ATORVASTATINA 10MG TAB 263 0,06
GL684 SALBUTAMOL SOL. NEBULIZAR SOL 261 0,06
GF641 PAMOATO DE PIRANTEL 250MG TAB 259 0,06
GF196 CEFRADINA 250MG SUSP 256 0,06
CV127 BECLOMETASONA 50MCG BUCAL FCO 250 0,06
GF140 BETAMETASONA CREMA AL 0,1% CREMA 241 0,06
RB187 CEFALEXINA 500MG CAP 236 0,05
RB95 AMITRIPTILINA 25MG TAB 235 0,05
GF177 CARBONATO DE CALCIO 600MG TAB 230 0,05
GF193 CEFOTAXIME 1G AMP 230 0,05
GF369 FLUOXETINA 20MG TAB 222 0,05
RB24 ACICLOVIR VAGINAL 5 % CREMA 210 0,05
BS122 BATEN 200MG CAP 210 0,05
GF143 BETAMETASONA-CLOTRIMAZOL-NEOMICINA CREMA 180 0,04
GF567 METOCLOPRAMIDA 4MG GOTAS 176 0,04
BR120 AZTREONAM 1G AMP 169 0,04
GF194 CEFRADINA 1G AMP 158 0,04
CV126 BECLOMETASONA 250MCG BUCAL FCO 150 0,03
GF810 ZOLPIDEM 10MG TAB 148 0,03
GF694 SIMVASTATINA 20MG TAB 143 0,03
RB566 METOCLOPRAMIDA 30ML GOTAS 130 0,03
GF199 CEFRADINA 500MG CAP 120 0,03
GF329 DIPIRONA SODICA 1G AMP 102 0,02
JC533 LOPERAMIDA 2MG  (IMODIUN) TAB 94 0,02
BS718 SULFADIAZINA DE PLATA 1% CREMA 81 0,02
CV125 BECLOMETASONA + SALBUTAMOL AEROS FCO 80 0,02
RP294 DEXTROSA 10% 500ML BOLSA 45 0,01
GF276 DEFLAZACORT 6MG TAB 27 0,01
RB770 TRIMETROPIN  80/400MG TAB 21 0,00
C
PARTICIPACIÓN
58 
 
La gráfica porcentual muestra los porcentajes de cada una de las clasificaciones. 
La clasificación A tiene el 59.64% de participación, la clasificación B consta del 
26.7% y la clasificación C tiene un 13.7%. 
 
 
Figura 3.  Porcentaje clasificación ABC 
 
 
                Fuente: Los autores 2010. 
 
 
Con la clasificación ABC se identificaron los productos de mayor volumen de 
ventas en la empresa, dado que los productos más representativos en la 
organización son los inyectables se opta por extraer 13 productos de mayor 
participación de la clasificación A la cual se presenta en la tabla 7. 
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Tabla 7. 
Producto Presentación 
OXACILINA 1G AMP 
PENICILINA SODICA 1,000,000 UI AMP 
AMPICILINA 1G AMP 
AMPICILINA 500MG AMP 
RANITIDINA 50MG AMP 
OMEPRAZOL 40MG AMP 
NAPROXENO 500MG AMP 
PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI AMP 
CEFAZOLINA 1G AMP 
LINCOMICINA 300MG AMP 
KETOLORACO 30MG AMP 
KETRON 30MG AMP 
CEFAZOLINA 500MG AMP 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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Participación de proveedores 
Tabla 8. 
 
CÓDIGO
 NOMBRE GENÉRICO,                              FORMA FARMACÉUTICA 
LABORATORIO
 VALOR 
UNITARIO 
COMPRAS UNID VALOR TOTAL COMPRAS TOTALES
BR602 NISTATINA 100,000UI 5.500$                  1401 7.707.446$           
BR797 WARFARINA 5MG 650$                      1199 779.034$               
BR241 CLOPRIDOGEL 75MG 8.313$                  956 7.947.228$           
BR763 TRIANCINOLONA 10MG 6.500$                  461 2.995.331$           
BR605 NISTATINA+OXIDO DE ZING 6.000$                  429 2.575.581$           
BR113 ANFOTERICINA B 50MG 43.000$                360 15.480.000$         
BR120 AZTREONAM 1G 37.500$                169 6.337.500$           
RB170 CAPTOPRIL 50MG 20$                        7400 148.000$               
BS494 KETRON 10MG 669$                      6194 4.143.572$           
BS623 OMEPRAZOL 40MG 6.000$                  6165 36.992.243$         
RB483 KETOCONAZOL 200MG 95$                        6043 574.111$               
RB544 LOVASTATINA 20MG 34$                        5925 201.437$               
RB169 CAPTOPRIL 25MG 14$                        5800 81.200$                 
RB492 KETOTIFENO 1MG 35$                        5215 182.512$               
RB576 METRONIDAZOL 500MG 57$                        5143 293.150$               
RB590 NAPROXENO 125MG 2.076$                  4900 10.172.129$         
RB440 HIOSCINA BUTIL BROMURO 10MG 72$                        4477 322.369$               
RB453 IBUPROFENO 800MG 64$                        4218 269.979$               
RB565 METOCLOPRAMIDA 10MG 21$                        4140 86.932$                 
BS495 KETRON 30MG 3.178$                  2807 8.919.373$           
RB563 METOCARBAMOL 750MG 124$                      2424 300.527$               
RB782 VERAPAMILO 40MG 46$                        2225 102.349$               
RB761 TRAZODONA 50MG 93$                        2191 203.737$               
RB772 TRIMETROPIN 160/800MG 119$                      1990 236.816$               
RB173 CARBAMAZEPINA 200MG 43$                        1950 83.850$                 
RB679 SALBUTAMOL 0,04% 922$                      1468 1.353.690$           
RB207 CELECOXIB 200MG 241$                      1269 305.829$               
RB401 GINKGO BILOBA 80MG 188$                      1240 233.037$               
RB747 TINIDAZOL 30ML 1.470$                  1016 1.492.970$           
RB213 CETIRIZINA 10MG 54$                        852 46.008$                 
RB665 PROPANOLOL 40MG 22$                        840 18.476$                 
RB666 PROPANOLOL 80MG 46$                        809 37.231$                 
RB491 KETOTIFENO 1MG 1.100$                  676 743.649$               
RB400 GINKGO BILOBA 40MG 105$                      553 58.034$                 
RB658 PIROXICAN 40MG 487$                      540 263.135$               
BS379 GAMABENCENO PLUSS 1% SHAMPOO 848$                      455 386.139$               
BS121 BATEN 150MG 2.117$                  420 889.140$               
RB146 BISACODILO 5MG 80$                        354 28.320$                 
BS371 FLUNARIZINA 5MG 91$                        319 29.065$                 
RB187 CEFALEXINA 500MG 186$                      236 43.896$                 
RB95 AMITRIPTILINA 25MG 28$                        235 6.580$                    
RB24 ACICLOVIR VAGINAL 5 % 1.562$                  210 328.020$               
BS122 BATEN 200MG 3.232$                  210 678.720$               
RB566 METOCLOPRAMIDA 30ML 869$                      130 113.404$               
BS718 SULFADIAZINA DE PLATA 1% 6.873$                  81 554.888$               
RB770 TRIMETROPIN  80/400MG 110$                      21 2.288$                    
BRISTOL
BUSSIE
43.822.120,49$            
70.926.807,18$            
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Tabla 8. (Continuación)  
 
CÓDIGO
 NOMBRE GENÉRICO,                              FORMA FARMACÉUTICA 
LABORATORIO
 VALOR 
UNITARIO 
COMPRAS UNID VALOR TOTAL COMPRAS TOTALES
CV531 LINCOMICINA 300MG 1.438$                  4325 6.219.959$           
CV746 TINIDAZOL 200MG 6.153$                  2177 13.395.257$         
CV393 GENTAMICINA 0.3% SOL OFT 4.313$                  1246 5.375.367$           
CV539 LORATADINA 60ML 12.075$                1223 14.768.562$         
CV75 ALOPURINOL 100MG 83$                        980 81.340$                 
CV19 ACICLOVIR 250MG 8.625$                  950 8.193.750$           
CV220 CIPROFLOXACINO 100MG 3.800$                  652 2.477.600$           
CV617 OCTREOTIDE 0,1MG 40.800$                580 23.664.000$         
CV670 RANITIDINA 200MG 1.280$                  464 593.387$               
CV260 CLOTRIMAZOL1% 7.475$                  432 3.229.200$           
CV361 FILGASTRIM 300MCG 165.000$             394 65.060.466$         
CV20 ACICLOVIR 3% 10.062$                365 3.672.630$           
CV339 ENOXAPARINA SODICA 60MG/0,6ML 301 -$                        
CV338 ENOXAPARINA SODICA 40MG/0,4ML 10.500$                286 3.000.903$           
CV127 BECLOMETASONA 50MCG BUCAL 18.170$                250 4.542.500$           
CV126 BECLOMETASONA 250MCG BUCAL 25.300$                150 3.795.000$           
CV125 BECLOMETASONA + SALBUTAMOL AEROS 26.450$                80 2.116.000$           
RP290 DEXTROSA 5% 100ML 973$                      1870 1.819.892$           
RP705 SOLUCION SALINA 0.9%500ML 1.484$                  1699 2.522.007$           
CP53 AGUA ESTERIL 500ML 1.380$                  1659 2.289.420$           
RP697 SODIO CLORURO 0.9%1000ML 2.336$                  1596 3.728.679$           
RP701 SOLUCION HARMAN 1000ML 2.336$                  1458 3.405.162$           
RP696 SODIO CLORURO 0.9%250ML 973$                      1388 1.350.122$           
RP293 DEXTROSA 10% 250ML 1.178$                  1329 1.565.424$           
RP699 SODIO CLORURO 0.9%500ML 1.484$                  1101 1.633.994$           
RP288 DEXTROSA 5%  EN SODIO CLORURO 0.9% 1.504$                  1062 1.597.573$           
RP291 DEXTROSA 5% 250ML 973$                      1014 986.952$               
RP700 SOLUCION 90%500ML 1.819$                  807 1.468.046$           
RP296 DEXTROSA 50% 500ML 4.017$                  676 2.714.194$           
RP419 HARTMANN 500ML 1.484$                  669 992.347$               
RP252 CLORURO DE SODIO AL 3%  500ML 2.448$                  621 1.520.208$           
RP703 SOLUCION RINGER 500ML 1.484$                  588 872.769$               
RP698 SODIO CLORURO 0.9%100ML 973$                      572 556.635$               
CP269 CROMOGLICATO DE SODIO 4 % SOL NASAL 1.581$                  551 870.475$               
RP292 DEXTROSA 5% 500ML 1.484$                  404 598.933$               
RP295 DEXTROSA 30% 500ML 3.217$                  399 1.282.454$           
RP250 CLORURO DE SODIO 0.9% P / IRRIGACIÓN 1.175$                  347 407.725$               
RP294 DEXTROSA 10% 500ML 1.815$                  45 81.819$                 
PF628 OXACILINA 1G 950$                      8560 8.132.000$           
RF107 AMPICILINA 1G 738$                      7600 5.608.800$           
RF111 AMPICILINA 500MG 679$                      6250 4.243.750$           
RF643 PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 738$                      5210 3.844.980$           
RF552 MEROPENEM 1G 83.000$                1777 147.463.590$       
PF644 PENICILINA BENZATINICA 2,400,000 UI 1.150$                  1578 1.814.700$           
RF648 PENICILINA SODICA 5,000,000 UI 1.469$                  783 1.150.318$           
CHALVER
CORPAUL
FARMALOGICA
160.185.920,67$          
32.264.829,33$            
172.258.138,24$          
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Tabla 8. (Continuación)  
 
CÓDIGO
 NOMBRE GENÉRICO,                              FORMA FARMACÉUTICA 
LABORATORIO
 VALOR 
UNITARIO 
COMPRAS UNID VALOR TOTAL COMPRAS TOTALES
GF6 ACETAMINOFEN 500MG 20$                        13860 277.200$               
GF647 PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 680$                      7800 5.304.000$           
GF481 KETOCONAZOL 100MG 1.500$                  6574 9.861.142$           
GF591 NAPROXENO 250MG 95$                        6545 621.761$               
GF572 METRONIDAZOL 125MG 1.155$                  6297 7.272.704$           
GF672 RANITIDINA 50MG 225$                      6230 1.401.750$           
GF542 LOSARTAN 50MG 58$                        6060 351.501$               
GF489 KETOPROFENO 2,5% 2.680$                  5891 15.787.737$         
GF592 NAPROXENO 500MG 990$                      5487 5.432.467$           
GF576 METRONIDAZOL 500MG 33$                        5009 165.286$               
GF551 MELOXICAM 7,5MG 84$                        4997 419.747$               
GF203 CEFUROXIMA 250MG 2.175$                  4751 10.333.425$         
GF189 CEFAZOLINA 1G 1.730$                  4600 7.958.000$           
GF573 METRONIDAZOL 250MG 1.390$                  4510 6.269.587$           
GF187 CEFALEXINA 500MG 160$                      3900 624.000$               
GF452 IBUPROFENO 600MG 55$                        3712 204.181$               
GF485 KETOLORACO 30MG 550$                      3451 1.898.251$           
GF595 NIFEDIPINO 10MG 65$                        3431 223.042$               
GF490 KETOPROFENO 200MG 185$                      3402 629.361$               
GF536 LORATADINA 10MG 28$                        3160 88.480$                 
GF451 IBUPROFENO 400MG 30$                        3120 93.590$                 
GF448 IBUPROFENO 100MG 1.550$                  3070 4.758.502$           
GF587 MONTELUKAST 10MG 670$                      2821 1.889.976$           
GF482 KETOCONAZOL 2% TOPICA 1.880$                  2816 5.293.826$           
GF593 NAPROXENO 500MG 149$                      2779 414.015$               
GF115 ATORVASTATINA 20MG 140$                      2541 355.740$               
GF484 KETOLORACO 10MG 60$                        2522 151.296$               
GF271 CROTAMITON 10% LOCION 2.950$                  2454 7.240.528$           
GF680 SALBUTAMOL 2MG 1.362$                  2375 3.235.212$           
GF190 CEFAZOLINA 500MG 2.100$                  2350 4.935.000$           
GF783 VERAPAMILO 80MG 35$                        2327 81.452$                 
GF798 YODOPODIVONA BUCOFARINGEO 2.122$                  2314 4.910.967$           
GF773 TRIMETROPIN 40/200MG 1.375$                  2297 3.159.038$           
GF61 ALBENDAZOL 200MG 90$                        2260 203.400$               
GF483 KETOCONAZOL 200MG 78$                        2258 176.130$               
GF781 VERAPAMILO 240MG 195$                      2239 436.563$               
GF303 DICLOFENACO 100MG 125$                      2232 278.991$               
GF730 TEOFILINA 300MG 199$                      2187 435.173$               
GF681 SALBUTAMOL 4MG 25$                        2070 51.741$                 
GF546 MEBENDAZOL 100MG 30$                        1971 59.122$                 
GF764 TRIMEBUTINA 200MG 2.995$                  1964 5.882.494$           
GF729 TEOFILINA 125MG 119$                      1937 230.459$               
GF748 TINIDAZOL 500MG 58$                        1911 110.824$               
GF268 CROMOGLICATO DE SODIO 2 % SOL OFT 3.950$                  1908 7.538.451$           
GF622 OMEPRAZOL 20MG 65$                        1847 120.024$               
GENFAR 127.166.133$                
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Tabla 8. (Continuación)  
 
CÓDIGO
 NOMBRE GENÉRICO,                              FORMA FARMACÉUTICA 
LABORATORIO
 VALOR 
UNITARIO 
COMPRAS UNID VALOR TOTAL COMPRAS TOTALES
GF589 MONTELUKAST 5MG  415$                      1845 765.478$               
GF234 CLINDAMICINA CREMA VAGINAL 40G 6.350$                  863 5.480.050$           
GF740 TIAMINA 300MG VITAMINA B1 74$                        863 63.827$                 
GF96 AMLODIPINO 10MG 30$                        852 25.560$                 
GF254 CLOTRIMAZOL 1% CREMA TOPICA 1.225$                  841 1.030.225$           
GF59 ALBENDAZOL 100MG 420$                      840 352.800$               
GF310 DICLOXACILINA 500MG 145$                      840 121.784$               
GF395 GENTAMICINA 160MG 420$                      836 351.160$               
GF780 VERAPAMILO 120MG 50$                        830 41.492$                 
GF343 ERITROMICINA 500MG 173$                      816 141.167$               
GF799 YODOPODIVONA ESPUMA 25.000$                808 20.208.730$         
GF2 ACETAMINOFEN 100MG/30ML 900$                      800 720.000$               
GF654 PIROXICAN 0,5% 1.710$                  799 1.367.140$           
GF374 FUROSEMIDA 20MG 222$                      790 175.282$               
GF222 CIPROFLOXACINO 500MG 111$                      786 87.246$                 
GF102 AMOXACILINA 250MG 1.500$                  785 1.177.500$           
GF342 ERITROMICINA 250MG 2.725$                  776 2.114.000$           
GF17 ACICLOVIR 100MG 1.887$                  764 1.441.668$           
GF233 CLINDAMICINA 600MG 718$                      753 540.654$               
GF255 CLOTRIMAZOL 1% CREMA VAGINAL 2.600$                  750 1.950.000$           
GF422 HIDROCLOROTIAZIDA 25MG 13$                        736 9.568$                    
GF335 ENALAPRIL 20MG 26$                        712 18.508$                 
GF687 SECNIDAZOL 500MG 1.490$                  683 1.018.387$           
GF119 AZITROMICINA 500MG 410$                      680 278.800$               
GF732 TERBINAFINA 250MG 650$                      668 434.253$               
GF532 LINCOMICINA 600MG 550$                      667 366.971$               
GF756 TRAMADOL 10% 1.450$                  653 946.784$               
GF97 AMLODIPINO 5MG 24$                        652 15.648$                 
GF363 FLUCONAZOL 150MG 208$                      647 134.575$               
GF163 BUSPIRONA 10MG 55$                        625 34.375$                 
GF657 PIROXICAN 20MG 41$                        622 25.512$                 
GF186 CEFALEXINA 250MG/5ML 1.610$                  621 999.810$               
GF204 CEFUROXIMA 500MG 3.750$                  620 2.325.000$           
GF259 CLOTRIMAZOL TAB VAGINAL 500MG 800$                      620 496.000$               
GF690 SILDENAFIL 100MG 1.900$                  591 1.123.663$           
GF85 AMBROXOL 30MG ADULTO 1.380$                  582 803.160$               
GF423 HIDROCLOROTIAZIDA 50MG 15$                        578 8.666$                    
GF177 CARBONATO DE CALCIO 600MG + VITA D3 71$                        521 36.991$                 
GF375 FUROSEMIDA 40MG 15$                        463 6.940$                    
GF202 CEFTRIAXONA 500MG 2.830$                  458 1.296.140$           
GF118 AZITROMICINA 200MG 2.300$                  452 1.039.600$           
GF486 KETOPROFENO 100MG 590$                      433 255.411$               
GF136 BETAMETASONA 4MG 400$                      420 168.000$               
GF213 CETIRIZINA 10MG 33$                        420 13.860$                 
GF801 YODOPODIVONA SOL TOPICA 10% 25.000$                386 9.645.752$           
GF764 TRIMEBUTINA 200MG 79$                        381 30.093$                 
GF207 CELECOXIB 200MG 130$                      380 49.400$                 
GF227 CLARITROMICINA 250MG 390$                      369 143.910$               
GF141 BETAMETASONA UNG AL 0,05% 1.620$                  362 586.440$               
GENFAR 60.467.982$                  
64 
 
Tabla 8. (Continuación)  
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
Participación de proveedores 
 
La gráfica 1 muestra la participación en compras a cada uno de los proveedores 
de PROHOS Ltda.  
Gráfica 1. 
 
Fuente: Los autores, 2010. 
CÓDIGO
 NOMBRE GENÉRICO,                              FORMA FARMACÉUTICA 
LABORATORIO
 VALOR 
UNITARIO 
COMPRAS UNID VALOR TOTAL COMPRAS TOTALES
GL684 SALBUTAMOL SOL. NEBULIZAR GLAXO 5.708$                  261 1.489.124$           1.489.123,91$              
JC752 TOPIRAMATO 25MG 3.082$                  2296 7.075.098$           
JC274 DARUNAVIR 300MG (PREZISTA) 6.666$                  2394 15.955.455$         
JC74 ALFENTANYL 2,5MG 23.518$                1900 44.684.200$         
JC753 TOPIRAMATO 50MG 5.554$                  1063 5.902.765$           
JC417 HALOPERIDOL 5MG 10.631$                738 7.850.483$           
JC358 FENTANILO 0,5MG 3.300$                  667 2.202.413$           
JC751 TOPIRAMATO 100MG 9.010$                  511 4.605.204$           
JC416 HALOPERIDOL 50MG 72.480$                501 36.282.630$         
JC533 LOPERAMIDA 2MG  (IMODIUN) 1.012$                  94 94.769$                 
GMR711 SUCRALFATO 1G ROPSOHN 96$                        1701 163.274$               163.274,23$                  
124.653.017,69$          JANSSEN-CILAG
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La anterior gráfica muestra la participación de cada proveedor en las compras 
totales de la organización, se observa que Chalver y Farmalogica, son los 
laboratorios más representativos para PROHOS Ltda., con un porcentaje de 
participación del 54.85%. Esta alta participación se da gracias a que los dos 
laboratorios tienen una amplia gama de productos, tanto genéricos como de marca 
a precios muy competitivos. 
 
 
Matriz de proveedores 
La selección de proveedores en PROHOS Ltda., se da por  diferentes factores, no 
hay una política clara de con quien se debe contratar algún producto, es por este 
motivo que es la tabla 9 se presenta una matriz donde se van a tener en 
consideración los factores de mayor importancia dados a conocer por la 
organización a la hora de seleccionar el aliado estratégico que va a suministrar los 
productos. 
 
Tabla 9. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
 
 
 
 
Producto
% :
Variables :
Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación Total
Proveedor 1
Proveedor 2
Proveedor 3
Proveedor n
Servicio postventa Plazo de pago
30% 15% 10% 20% 10% 15%
Precio Tiempo de entrega Descuento Calidad
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La tabla 9 es una herramienta para la selección de proveedores, el personal de 
compras debe dar la respectiva calificación y multiplicarla por el porcentaje 
correspondiente a cada variable, eso dará la ponderación de las variables. La 
sumatoria de las ponderaciones definirá el proveedor con el cual contratar, siendo 
elegido por obtener el mayor valor. 
 
 
Escala de calificación para las variables de la matriz de proveedores. 
 
Tabla 10. 
Clasificación 
Escala de  
calificación 
Excelente  5 
Superior  4 
Buena  3 
Regular  2 
Mala  1 
Fuente: Los autores, 2010 
 
Con la tabla 10 la organización deberá dar una apreciación a cada una de las 
variables definidas en la matriz, con esta calificación se determinará que 
proveedor es el óptimo para ese producto, dicha cuantía va desde 5 siendo la 
calificación máxima y 1 siendo la más baja. La calificación más alta se le da al 
proveedor que cumpla 100 % con lo que está midiendo la variable y así va 
descendiendo hasta la mínima calificación que se le da al proveedor que no 
cumpla o tenga los más bajos índices que se están midiendo dentro de la variable. 
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2.2 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
Para definir la nueva planificación estratégica de PROHOS Ltda., se acudió a una 
herramienta adaptada a la organización proporcionada por CIVICUS (Alianza 
mundial para la participación ciudadana). 
 
“Esta herramienta proporciona un modelo para llevar a una organización a través 
del proceso de planificación estratégica. Cubre la planificación necesaria para 
realizar una planificación estratégica, incluyendo los antecedentes necesarios para 
dirigir el proceso y así definir el marco estratégico del proyecto u organización, que 
es el que le da a las actividades coherencia y dirección. La herramienta se 
desarrolla en la pequeña introducción de planificación estratégica de la 
herramienta Descripción general de la planificación”.10 
 
2.3.1 Misión reestructurada: La Misión de PROHOS Ltda., es la de proporcionar al 
sector salud, medicamentos y elementos médicos que incorporen altos estándares 
de calidad y confiabilidad. Basado en su personal idóneo, sus proveedores y sus 
fundadores, brindando así un excelente servicio al cliente. 
 
2.3.2 Visión reestructurada: Nuestra visión es la de seguir fortaleciéndonos como 
líderes en el mercado farmacéutico y ampliar nuestros segmentos de mercado 
llevando a PROHOS Ltda., a satisfacer nuevas demandas, con el mejor perfil de 
responsabilidad, ética y alta calidad en la prestación de nuestros servicios. 
 
2.3.3 Valores reestructurados. 
 
 Orientación hacia el servicio al cliente 
 
                                                          
10
 CIVICUS Planificación Estratégica. Ver anexo 1. 
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Una permanente actitud de preocupación y respeto ante los requerimientos de los 
clientes internos y externos; así como una constante investigación de sus 
necesidades. 
 Búsqueda permanente de la excelencia en los procesos, productos y 
servicios. 
Constante preocupación y ejecución de acciones concretas para suministrar 
productos y servicios que cumplan con las expectativas de los clientes en cuanto a 
tiempo, costo, calidad y eficiencia en los procesos durante el desarrollo del 
negocio. 
 Trabajo en equipo 
Disposición de esfuerzos en procura de la realización de los objetivos estratégicos 
de la compañía, concordando los objetivos individuales y grupales con los de la 
organización. 
 El compromiso en el desempeño de sus funciones y con sus resultados. 
Actitud de compromiso y responsabilidad con las labores encomendadas, 
visualizándolas como un engranaje mayor y como componentes claves para el 
éxito total de la empresa. 
 
2.3.4 Organigrama reestructurado: La figura 3 presenta el nuevo organigrama 
establecido para PROHOS Ltda., en donde toda la organización va en torno al 
cliente y el flujo de información esta principalmente en los cargos que tienen 
contacto directo con el cliente y va descendiendo hasta la Gerencia General. 
 
La organización cuenta con 3 grandes departamentos, todos bajo la dirección del 
Gerente Administrativo y en cabeza de toda la organización se encuentra el 
Gerente General. 
69 
 
Figura 4. 
Clientes
 
Representante de 
Ventas
 
Conductor
 
Mensajero
 
Auxiliar del 
Departamento 
Comercial
 
Almacenista
 
Auxiliar de 
Contabilidad
 
Jefe del Departamento 
de Logística y 
Aprovisionamiento
 
Jefe de 
Contabilidad
 
Gerente 
Administrativo
 
Asistente de 
Gerencia y 
Gerencia 
Administrativa
 
Gerente General
 
Jefe del 
Departamento 
Comercial
 
ORGANIGRAMA DE PROHOS LTDA.
 Fuente: Los autores, 2010 
 
2.3.5 Planeación por escenarios: Para PROHOS Ltda., como para cualquier 
empresa el futuro es una incertidumbre, este puede estar fluctuando por 
diversos factores. Para la empresa es de vital importancia pronosticar el 
comportamiento de sus ventas y así tomar medidas necesarias 
anticipándose a los hechos.  
 
Las ventas de la compañía se ven afectadas por los precios de compra de los 
medicamentos muchos de estos medicamentos y las materias primas con las que 
se fabrican son importadas, estas están muy afectadas por el precio del dólar, 
debido a este fenómeno PROHOS Ltda., se ve afectado ya que compra 
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medicamentos producidos en Colombia con materias primas importadas como 
medicamentos importados. Con los datos del comportamiento del dólar del último 
año se obtuvieron una desviación teniendo en cuenta la media de dichas cifras.  
 
Ya que el dólar afecta directamente las ventas de PROHOS Ltda. Se generaron 
tres escenarios partiendo de la desviación estándar del comportamiento del dólar 
del último año. 
 
Desviación Estándar  del 
Dólar 3,2% 
 
Tabla 11. Escenarios. 
   2010 2011 
OPTIMISTA  $               1.273.897.704   $          1.429.329.288  
REALISTA  $               1.234.397.000   $          1.385.009.000  
PESIMISTA  $               1.194.896.296   $          1.340.688.712  
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
Gráfico 2. Ventas Pronosticadas en los diferentes escenarios 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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2.3.6 Manuales de Funciones. 
Manuales de 
Funciones 
Código  GG. Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Directiva. 
Cargo Gerente General.  
Jefe Inmediato Junta Directiva.  
II. Propósito General 
 Planear, ejecutar y dirigir la gestión administrativa y operativa de la empresa, del 
manejo de la relación con los diferentes proveedores nacionales e internacionales. 
Desarrolla las estrategias de compras anuales y las proyecciones de la organización. 
Se encarga del control administrativo y disciplinario del personal y coordinar toda la 
actividad de producción de la empresa. 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Planear las estrategias a seguir para cumplir con los objetivos propuestos. 
 Agrupar y estructurar todos los recursos de la empresa, personas y equipos, 
para alcanzar los objetivos deseados de la mejor forma posible. 
 Conducir y orientar al personal en la ejecución de las actividades planeadas y 
organizadas. 
 Manejar los recursos financieros de la empresa. 
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 Manejar las relaciones con entidades estatales y privadas. 
 Responder ante la junta directiva por el correcto funcionamiento de la 
empresa. 
IV. Requisitos 
Educación  
Profesional en administración de empresas, economía o 
ingeniera industrial. 
Experiencia 
8 Años en el manejo de empresas del sector farmacéutico. 
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Manuales de 
Funciones 
Código GA.  Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativa.  
Cargo Gerente Administrativo.  
Jefe Inmediato Gerente General.  
II. Propósito General 
Planear, organizar, dirigir y controlar todas las actividades que requiere la empresa 
en busca de los objetivos planteados por la organización.    
  
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Planear las estrategias a seguir para cumplir con los objetivos propuestos. 
 Agrupar y estructurar todos los recursos de la empresa, personas y equipos, 
para alcanzar los objetivos deseados de la mejor forma posible. 
 Conducir y orientar al personal en la ejecución de las actividades planeadas y 
organizadas.   
 Medir y corregir el desempeño del personal para asegurar que los objetivos 
de la empresa sean alcanzados. 
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 Ejecuta las estrategias definidas por la Gerencia y la junta directiva. 
 Manejar las relaciones con entidades estatales y privadas. 
 Presentar informes a la Gerencia sobre el desarrollo de las actividades de la 
empresa. 
IV. Requisitos 
Educación  
Profesional en administración de empresas, economía o 
ingeniera industrial. 
  
Experiencia 
5 Años en empresas del sector farmacéutico desempeñando 
cargos directivos. 
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Manuales de 
Funciones 
Código AG Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativa.  
Cargo Asistente de Gerencia y Gerencia Administrativa. 
Jefe Inmediato Gerente y Gerente Administrativa. 
II. Propósito General 
Manejar Actividades referentes a personal y apoyar a Gerencia y Subgerencia en el 
desarrollo de sus funciones. 
 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Asumir responsabilidades en ausencia del Gerente y subgerente. 
 Manejar incapacidades de los empleados. 
 Manejar permisos que los empleados requieran. 
 Elaborar certificaciones laborales. 
 Manejar el archivo general de Gerencia y Gerente Administrativo. 
 Manejar correspondencia de Gerencia y Gerente Administrativo. 
 Organizar los eventos que realice la empresa. 
76 
 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
 
IV. Requisitos 
Educación  
 
Estudiante  de mínimo 6 semestres de carreras administrativas. 
Experiencia 
    
1 año en cargos administrativos. 
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Manuales de 
Funciones 
Código JC. Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Jefe del Departamento Comercial. 
Jefe Inmediato Gerente Administrativo. 
II. Propósito General 
 
Desarrollar planes de ventas de acuerdo a los recursos disponibles de la empresa y 
dirigir el trabajo de los representantes de ventas. 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Realizar planes estratégicos de mercadeo. 
 Capacitar y entrenar a los Representantes de ventas. 
 Supervisar y controlar el desarrollo de las actividades de cada 
Representantes de ventas. 
 Programar muestras médicas por ciclo. 
 Prestar servicio al cliente. 
 Atender reclamos, devoluciones y cambios. 
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 Revisar notas débito y crédito. 
 Recibir  y revisar correspondencia de clientes, distribuidores y visitadores 
médicos. 
 Revisar relación de pagos y consolidado de comisiones por Representantes 
de ventas. 
 Realizar cobros a clientes. 
 Elaborar memorandos para Representantes de ventas. 
 Elaborar informes para reuniones de Representantes de ventas. 
 Elaborar informes de desempeño de cada Representantes de ventas. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
IV. Requisitos 
Educación  
              
 Profesional en carreras administrativas. 
Experiencia 
3 años en cargos de dirección comercial en empresas 
farmacéuticas. 
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Manuales de 
Funciones 
Código AC. Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Auxiliar del Departamento Comercial. 
Jefe Inmediato Jefe del Departamento Comercial. 
II. Propósito General 
Manejar y organizar la información correspondiente al área comercial. 
 
 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Elaborar factura de venta según pedido. 
 Realizar reporte diario de ventas por zona y general. 
 Realizar estadística de venta de productos. 
 Realizar  notas débito y crédito. 
 Descargar información en cartera según pagos realizados por los clientes.  
 Imprimir informes mensuales de cartera. 
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 Liquidar  comisiones de Representantes de ventas. 
 Ingresar al sistema la información de comisiones y salario básico. 
 Imprimir el consolidado de comisiones. 
 Elaborar reportes mensuales para contabilidad. 
 Elaborar informes consecutivos de notas crédito. 
 Ingresar al sistema los informes diarios de los Representantes de ventas. 
 Realizar cartas de transferencias para el pago por concepto de anticipo de 
gastos. 
 Elaborar Informe de venta anual por cliente. 
 Llevar un listado de clientes directos. 
 Elaborar informes de cuentas por cobrar a distribuidores. 
 Descargar información en la hoja de vida del cliente. 
 Archivar papelería por consecutivo 
 Digitar memorandos para Representantes de ventas. 
 Verificar datos de clientes según pedido. 
 Descargar información en cartera según pagos realizados por los clientes. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
e su superior inmediato. 
IV. Requisitos 
Educación  
 
Estudiante primeros semestres carreras administrativas o 
tecnólogo en administración del Sena. 
Experiencia 
 No requiere. 
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MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Representantes de ventas. 
Jefe Inmediato Jefe del Departamento Comercial. 
II. Propósito General 
Realizar visitas comerciales para dar a conocer los productos y servicios que la 
organización ofrece a sus clientes. 
 
 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Realizar visita comercial  para hacer ventas directas (Contado ó crédito) y 
efectuar los  cobros. 
 Informar al jefe comercial vía telefónica de los pedidos que realice.  
 Elaborar un informe diario de las actividades que realicen como visitas, 
ventas, cobros y material promocional entregado. 
 Diligenciar la planilla de gastos para la legalización posterior de las visitas 
realizadas y pago de gastos menores en los que se incurren. 
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 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
 
 
 
 
 
 
 
 
IV. Requisitos 
Educación  
Estudiante carreras administrativas o tecnólogo en 
administración del Sena.  
Experiencia 
3 Años en cargos de visita médica o asesor comercial de 
empresas farmacéuticas. 
 
  
 
 
 
 
83 
 
Manuales de 
Funciones 
Código JL. Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Jefe de Departamento de Logística y Aprovisionamiento. 
Jefe Inmediato Gerencia Administrativa. 
II. Propósito General 
Manejar y coordinar todas las actividades necesarias para cumplir con todos los 
requerimientos del laboratorio y mantener toda la logística de operación  en perfecto 
orden, además de adquirir a un bajo costo y de una excelente calidad,  las compras 
necesarias para el funcionamiento normal de la actividad económica de la empresa. 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Coordinar el almacenamiento, las existencias, los inventarios, el transporte y 
todo el movimiento de  los materiales hasta la entrega de producto acabado. 
 Realizar compras de materias primas, material complementario, empaques y 
envases. 
 Recibir y revisar la requisición de compra de las diferentes dependencias. 
 Contactar proveedores. 
 Analizar cotizaciones de los proveedores. 
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 Seleccionar los proveedores. 
 Atender cobro de proveedores. 
 Garantizar del abastecimiento de materiales a la empresa con la finalidad de 
disminuir demoras y atrasos en la producción. 
 Elaborar informe de inventarios. 
 Preparar y elaborar informes para presentar al DANE. 
 Realizar informe de existencias de producto terminado para presentar en 
comité de producción. 
 Archivar la papelería correspondiente a compras. 
 Elaborar cartas, memorandos, formularios y documentos que requiere el 
departamento. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
 
 
IV. Requisitos 
Educación  
Estudiante de carreras administrativas mínimo 5 semestre.  
Experiencia 
      
1 Año en cargos de almacenamiento y control de inventarios. 
 
  
 
 
85 
 
Manuales de 
Funciones 
Código AlL. Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Almacenista. 
Jefe Inmediato Jefe del Departamento de Logística. 
II. Propósito General 
Almacenar y proveer de todos los materiales necesarios a las diferentes áreas del la 
organización para el normal desarrollo de sus actividades. 
  
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Recepcionar los productos que la organización adquiere para su correcto 
funcionamiento. 
 Manejar y depositar adecuadamente los productos. 
 Proveer a las diferentes dependencias de los requerimientos de productos 
que necesiten. 
 Despachar producto según requerimientos del área comercial. 
 Realizar el inventario de los productos. 
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 Registrar en el sistema, devoluciones y cambios de producto  de clientes. 
 Realizar otras funciones acorde con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
 
 
 
 
IV. Requisitos 
Educación  
Bachiller. 
Experiencia 
No requiere. 
 
 
  
 
 
 
 
87 
 
Manuales de 
Funciones 
Código CL. Versión I 
  
Fecha 10/2010. Páginas  1 de 1 
MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Conductor. 
Jefe Inmediato Jefe del Departamento de Logística. 
II. Propósito General 
Transportar materias primas y material complementario y entregar productos 
terminados a clientes en Bogotá y alrededores. 
 
 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Entregar pedidos en Bogotá y fuera de Bogotá. 
 Enviar  remesas. 
 Recoger efectivo y cheques por ventas realizadas. 
 Realizar compras de materiales. de los vehículos de transporte. 
 Realizar diligencias del área Directiva. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
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 Organizar las diligencias del día de todas las dependencias. 
 Sacar fotocopias. 
 Realizar trámites bancarios (Consignaciones). 
 Pago de servicios públicos. 
 Enviar correo del la organización. 
 Repartir el cheque del subsidio al personal administrativo. 
 Llevar un registro de las actividades que realice a diario. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
 
 
 
 
 
 
IV. Requisitos 
Educación  
 
Bachiller. 
  
Experiencia 
 
 
1 año en cargos de mensajería y transporte de mercancías. 
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MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Jefe de Contabilidad. 
Jefe Inmediato Gerente Administrativo. 
II. Propósito General 
Manejar la información contable para elaborar los estados financieros de la empresa. 
 
 
  
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Procesar los respectivos datos para elaborar Estados financieros. 
 Elaborar informes de Estados financieros de la Organización. 
 Elaborar consolidados mensuales de Aportes patronales (Cesantías e 
intereses de cesantías). 
 Elaborar consolidados mensuales de depreciaciones y amortizaciones (Pago 
de pólizas y seguros). 
 Elaborar anualmente la declaración de renta del laboratorio. 
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 Elaborar las declaraciones tributarias IVA, retención en la fuente, industria y 
comercio de la empresa. 
 Elaborar cuentas de cobro por servicios. 
 Imprimir  libros oficiales y auxiliares. 
 Realizar cartas de los estados de cuenta de los clientes para la DIAN. 
 Revisar los cheques para el pago de proveedores con sus respectivos 
anexos. 
 Revisar y liquidar solicitud y anticipo de cheques para compras y gastos. 
 Elaborar y entregar información para los respectivos trámites financieros y 
gubernamentales (DIAN). 
 Elaborar certificados de retención anual de IVA e ICA retenido para 
proveedores. 
 Conciliar datos recibidos por otros departamentos con la información de 
contabilidad. 
 Renovar el Registro mercantil (Cámara de Comercio). 
 Elaborar memorandos correspondientes al departamento de Contabilidad. 
 Elaborar certificados de ingresos y retenciones. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
IV. Requisitos 
Educación 
Profesional en contaduría pública. 
  
Experiencia 4 años de experiencia de Contabilidad. 
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MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Auxiliar de Contabilidad. 
Jefe Inmediato Jefe de Contabilidad. 
II. Propósito General 
Manejar y organizar la información correspondiente al área de Contabilidad. 
 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Codificar facturas, notas crédito, notas débito y facturas de servicio. 
 Realizar loteo de consecutivos, para determinar faltantes de todos los 
documentos de contabilidad.  
 Imprimir auxiliares y comparar con los documentos recibidos por otros 
departamentos. 
 Realizar la conciliación de bancos. 
 Elaborar notas de contabilidad con base a los borradores que realiza el Jefe 
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de Contabilidad. 
 Elaborar listado de retención. 
 Clasificar y archivar documentos correspondientes al área de Contabilidad. 
 Realizar listado de facturas no gravadas. 
 Elaborar cartas y memorandos. 
 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato 
 
 
 
IV. Requisitos 
Educación  
Estudiante mínimo 6 semestre contaduría o tecnológico en 
auxiliar contable 
Experiencia 
1 año en digitación de transacciones contables. 
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MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES PROHOS Ltda. 
I. Identificación 
Área Administrativo. 
Cargo Mensajero. 
Jefe Inmediato Asistente de Gerencia y Gerencia Administrativa. 
II. Propósito General 
 Realizar las diligencias que el laboratorio requiere para su correcto funcionamiento. 
 
 
III. Descripción de Funciones y Responsabilidades 
 Organizar las diligencias del día de todas las dependencias. 
 Sacar fotocopias. 
 Realizar trámites bancarios (Consignaciones). 
 Pago de servicios públicos. 
 Enviar correo del la organización. 
 Repartir el cheque del subsidio al personal administrativo. 
 Llevar un registro de las actividades que realice a diario. 
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 Realizar otras funciones acordes con la naturaleza de su cargo según criterio 
de su superior inmediato. 
 
 
 
IV. Requisitos 
Educación  
Bachiller. 
  
Experiencia 
 No requiere. 
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2.4 ESTUDIO DE MERCADO 
2.4.1 Situación del entorno 
PANORAMA DE LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA 
Actualmente el sector farmacéutico ofrece un conjunto amplio de medicamentos 
en respuesta  la multiplicidad de enfermedades y deficiencias del ser humano. Su 
elaboración se basa en técnicas y procesos de alta complejidad tecnológica ya 
que la obtención de su estructura química y molecular requiere el desarrollo de 
procesos extensos de investigación (Básica, preclínica y clínica), así como 
controles estrictos de calidad que garanticen su efectividad y seguridad.  
El proceso de apertura realizado en la década de los noventa tuvo un doble efecto 
sobre la estructura de costos de la industria farmacéutica colombiana. Por una 
parte, ésta se vio favorecida por la reducción de tarifas arancelarias en la medida 
en que las materias primas importadas representan una amplia proporción de los 
costos de las empresas farmacéuticas en el país. Sin embargo, el proceso de 
apertura ha implicado grandes inversiones en procesos, tecnología e 
infraestructura, el fortalecimiento y cumplimiento de normas sanitarias y la 
adopción de buenas prácticas de manufactura, entre otros, que han elevado los 
costos de las empresas farmacéuticas. 
Gráfica 3. Establecimientos de la industria farmacéutica en Colombia. 
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En 2006 operaron en Colombia 182 laboratorios farmacéuticos ubicados 
principalmente en Bogotá (64,7%), Cali (9,6%), Medellín (8,4%) y Barranquilla 
(6,1%). En ese año las ventas ascendieron a US$2.888 millones con un 
crecimiento del 14,8% frente a 2005. En los últimos 5 años las ventas en el país 
aumentaron en un 55,9% una tasa superior a la proyectada a nivel mundial 
(46,4%). 
 
Gráfica 4. Ventas del sector de farmacéuticos en Colombia (2005-2009) 
 
 
 
Fuente: BMI Pharmaceutical and Health Care Report Q2 2010 
Las utilidades, por su parte, alcanzaron en 2006 los US$195,3 millones, un 55,9% 
más que en 2005. 
En el período 2002-2006 las utilidades crecieron en un 186%, mostrando mayor 
dinamismo que el resto del sector industrial (171,6%) colombiano. 
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Gráfica 5. Utilidades de los laboratorios farmacéuticos en Colombia. 
 
Fuente: BPR Asociados, 2009 
PANORAMA ECONÓMICO 
El buen comportamiento de la economía colombiana, ha contribuido para que la 
actividad del sector farmacéutico genere resultados satisfactorios que se reflejan 
en los indicadores de ventas locales y exportaciones. Durante el 2007 la economía 
colombiana creció un 7,5%, jalonada principalmente por el sector de manufacturas 
que mostró una variación positiva de 10,6%. 
De igual manera, históricamente por la política monetaria se ha garantizado una 
tasa de inflación baja y estable comparada con el resto de la región. En 2007 la 
tasa de inflación Colombiana fue de 5,7%. 
Las exportaciones de farmacéuticos alcanzaron US$ 341 millones en 2009, 
mientas las importaciones tuvieron un punto máximo en el 2009 de US$ 733 
millones. 
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Gráfica 6. Comercio exterior de la Industria farmacéutica en Colombia (2005-
2009)  
 
 
 
 
Fuente: BMI Pharmaceutical and Health Care Report Q2 2010  
Insumos y procesos de producción 
La industria farmacéutica en Colombia comprende la producción de principios 
activos (Moléculas cuya acción en el organismo permiten la cura de una 
enfermedad), productos medicinales y farmacéuticos, antibióticos, vitaminas y 
provitaminas, productos biológicos, excipientes (Sustancias neutras que sirven de 
conductores del principio activo) y medicamentos veterinarios. Entre los insumos 
empleados en el proceso de producción se encuentran productos químicos 
orgánicos e inorgánicos, sales químicas, aminoácidos esenciales, vitaminas, 
hormonas, clorohidratos y algunos productos de cadenas agroindustriales tales 
como plantas medicinales, azúcares y harinas. La cadena incorpora también 
materias primas provenientes de cadenas industriales, incluidas la del vidrio y el 
papel y cartón para el empaque final de los medicamentos. 
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Los procesos de producción comprenden la formulación de medicamentos sólidos 
y líquidos que difieren en el tratamiento que se da al componente activo. En los 
procesos de producción son necesarios controles de calidad estrictos sobre la 
pureza, dureza y composición química de los medicamentos, de forma que 
guarden consistencia con las formulaciones aprobadas y registradas por los 
laboratorios. La calidad de los medicamentos en Colombia registra grandes 
avances desde la creación del INVIMA pero especialmente por la adopción de las 
Buenas Prácticas de Manufactura (BPM) a mediados de la década de los noventa. 
Las BPM, al incorporar el concepto de Garantía de Calidad, constituyen el eje del 
sistema de aseguramiento de la calidad pues garantizan que todas las unidades 
de un lote y de lotes sucesivos presenten una calidad reproducible. 
Entre los objetivos de las BPM se encuentran la correcta formulación del 
medicamento, que éste presente la concentración correcta y esté exento de 
contaminación. Buscan también que el medicamento cuente con condiciones 
adecuadas de empaque (Recipiente y etiqueta correctos, apropiadamente sellado 
evitando así su daño o contaminación), garantizando un proceso de manufactura 
sin alteraciones. Actualmente se hallan certificadas la totalidad de las plantas de 
producción de medicinas, hecho que ha posicionado la industria farmacéutica 
colombiana en el ámbito latinoamericano. Sin embargo, aún no se extiende la 
adopción de las BPM a las etapas de abastecimiento de materias primas e 
insumos y de transporte y distribución de medicamentos, siendo esto una 
necesidad para garantizar la calidad y seguridad de los medicamentos. La falta de 
control sobre las materias primas se sustenta en dos factores: Primero, se permite 
un residuo mínimo en las materias primas sin una definición exacta de ese mínimo 
y, segundo, la certificación de los insumos se hace a través de terceros siendo 
suficiente el certificado expedido por el país de donde se importan. 
La industria farmacéutica colombiana está compuesta por empresas nacionales y 
filiales de laboratorios droguistas internacionales. En consecuencia los procesos 
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productivos, de comercialización e investigación, y en general el desarrollo del 
sector, están asociados al origen del capital de las empresas. 
Las empresas farmacéuticas multinacionales aprovechan su capacidad de 
movilidad entre países para atender cada mercado según sus características y 
necesidades. Estas empresas en los últimos años han venido regionalizando su 
producción, con el fin de optimizar la capacidad instalada de los laboratorios y 
mejorar los canales de distribución. Como resultado el sector presenta un cambio 
en la actividad productiva de producción a comercialización, en el cual se ubican 
centros de producción en ciertos países que abastecen a la región, 
manteniéndose en los demás empresas filiales orientadas a la comercialización 
(CEPAL, 1999). Estos cambios se manifiestan en dos aspectos: La composición 
de las importaciones del sector y sus ventas, y las relaciones entre las empresas 
nacionales y las filiales de laboratorios extranjeros. 
Al año 2002, 65% de las importaciones del sector correspondían a medicamentos 
terminados y semi-terminados, concentrándose el 41% de las ventas de la 
industria en productos importados. 
Las relaciones entre las firmas multinacionales y las empresas nacionales 
muestran el surgimiento de procesos de subcontratación generando una tendencia 
hacia la desintegración de la cadena productiva. La subcontratación entre las 
empresas se observa en tres niveles: Importaciones, producción y servicios 
complementarios (Empaque y comercialización). 
Las empresas de capital extranjero acuden con frecuencia a la subcontratación en 
la producción, con laboratorios nacionales y extranjeros. Las actividades de 
importación se son realizadas por la filial o a través de firmas nacionales y 
comercializadoras. 
Las empresas locales utilizan, con menor frecuencia, la subcontratación en la 
producción con otras empresas nacionales. La subcontratación en la importación 
101 
 
es mínima, realizándose especialmente a través de las filiales de laboratorios 
multinacionales. La subcontratación en el empaque, almacenamiento, transporte y 
comercialización se observa desde las empresas multinacionales que contratan 
estos servicios con firmas nacionales y empresas especializadas en servicios 
logísticos. 
 
2.4.2 Zona de influencia para PROHOS Ltda: Por su amplia experiencia en 
el sector de la salud, Bogotá ofrece a las empresas del sector 
farmacéutico grandes ventajas para sus actividades de desarrollo y manufactura: 
Mano de obra altamente calificada a costos competitivos y acceso preferencial a 
los principales mercados. 
 
¿Por qué ubicarse en Bogotá? 
 Porque el sector farmacéutico en Bogotá tiene amplia experiencia en la 
formulación y manufactura de productos médicos. 
 Porque posee una fuerza laboral que le permite lograr una curva de 
aprendizaje rápida, debido a su alta calificación para procesos 
manufactureros. 
 Porque tiene costos competitivos de mano de obra calificada y 
semicalificada. 
 Porque el régimen laboral en Colombia es uno de los más flexibles de 
América Latina. 
 Porque desde Bogotá las empresas tienen acceso a los 
principales mercados de América Latina. 
 Porque es un importante centro de investigación y desarrollo de productos. 
 Porque existen incentivos atractivos para la inversión. 
 Porque los trabajadores del sector tienen acceso gratuito a entrenamiento. 
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 El mercado de farmacéuticos en Colombia es el cuarto más grande de 
América Latina, después de Brasil, México y Argentina. 
 Los gastos en salud en Colombia representan alrededor de 6,12% del PIB. 
 En el año 2009, el valor total del mercado farmacéutico colombiano fue             
US$ 2.240 millones. 
 En Colombia hay aproximadamente 130 manufactureras farmacéuticas que 
emplean alrededor de 24.000 empleados. 
 La industria farmacéutica está conformada por más de 
15 laboratorios filiales de multinacionales que tienen 75% del mercado (en 
US$) y laboratorios nacionales que tienen 25% del mercado. 
Bogotá concentra: 
70% de las empresas de farmacéuticos 
55% del empleo en el sector farmacéutico 
50% de la producción nacional de farmacéuticos 
 
- Cadena de abastecimiento de PROHOS Ltda. 
Figura 5. 
 
 
 
 
Lab. productor Prohos Ltda. Cliente
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 2.4.3  Instrumento para la recolección de información 
Ficha técnica (Anexo 1. Encuesta) 
 
 MUESTREO: Encuesta personal a clientes aleatoria. 
 
 UNIVERSO: Clientes de PROHOS  Ltda. y posibles. 
 
 ÁMBITO GEOGRÁFICO: Colombia, Bogotá D.C. 
 
 NÚMERO DE ENTREVISTADOS: 64 
 
 DURACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN: 2 meses. 
 
 MARGEN DE ERROR: +\- 9 % 
 
 
Fórmula del Muestreo 
Fórmula 1. 
 
 
 
 
 
 
n =      Z^2 P q N
e ^ 2 (N-1)+Z^2 p q
n =
 0,9 2 (0,5 x 0,5 x 1200)
 0,05 2x 1200 − 1 x 0,9 2x  0,5 x (0,5)
∗ 100 = 63,78 
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- Tabulación y análisis de los resultados. 
Gráfica 7. 
 
Se demuestra en la encuesta los tipos de clientes que se manejaron para 
con ello saber tipos de clientes se están manejando. 
Gráfica 8. 
 
8%
32%
23%
18%
6%
13%
1. Clasifique su establecimiento dentro 
de los siguientes criterios:
a. Hospital.
b. Clínica.
c. Centro médico.
d. Laboratorio clínico.
e. Empresa particular.
f. Droguería.
27%
22%
14%
19%
18%
2. De los siguientes productos 
seleccione cuáles son de mayor interés 
ara su compañía:
a. Medicamentos 
inyectables.
b. Medicamentos 
orales.
c. Elementos 
quirúrgicos invasivos.
d. Elementos 
quirúrgicos no invasivos.
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Se observa en el gráfica 8 que los productos con mayor interés son los  
medicamentos inyectables es una familia muy representativa en la 
empresa. 
Gráfica 9. 
 
Se encuentra que la posibilidad de que la empresa maneje la fidelidad con 
las organizaciones de un convenio de solo Prohos Ltda. y cliente en donde 
se genere un beneficio mutuo. 
Gráfica 10. 
 
22%
38%
21%
19%
3. Qué tan óptimo para su  empresa 
sería el servicio de un sólo proveedor 
para su funcionamiento.
a. Excelente.
b. Bueno.
c. Regular.
d. Malo.
28%
22%17%
25%
8%
4. Para su empresa qué es más 
importante:
a. Precio.
b. Calidad.
c. Tiempo de entrega.
d. Plazo de pago.
e. Descuento.
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Para los clientes que se quiere llegar esta demostrado que el precio tiene 
un porcentaje bastante alto con ello indicando que la empresa debe 
ofrecerle a sus clientes muy buenos precios, con respecto a la calidad la 
empresa cuenta con altos estándares por ello no tendría problema. 
Gráfica 11. 
 
El acompañamiento que la organización pueda prestarle a los clientes 
puede llegar a ser un factor muy importante para el mejoramiento de las 
ventas generando una confianza entre la empresa y el cliente. 
Gráfica 12.
 
31%
43%
14%
12%
5. Qué importancia le da usted  al 
seguimiento por parte de un proveedor 
a las necesidades de su organización.
a. Muy importante.
b.       Importante.
c. Poco importante.
d. Sin importancia.
24%
76%
6. Conoce usted la empresa PROHOS 
Ltda.
a. Si
b. No
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De acuerdo al estudio realizado se demuestra que la empresa tiene poca 
participación en mercado por ello hay que tratar de la empresa comience a 
ganar nuevos clientes para cambiar estos índices. 
Gráfica 13. 
 
En este ítem se demuestra que la empresa cuenta con una experiencia que 
es muy buena y puede ser un factor determinante para generar confianza 
con los clientes. 
Gráfica 14. 
 
68%
22%
10%
7. Partiendo del hecho que PROHOS 
Ltda.  lleva más de 9 años en el 
mercado, para su compañía esta 
experiencia es:
a.      Suficiente
b.      No es suficiente
c.      Es indiferente
33%
31%
21%
15%
8. De acuerdo al catálogo presentado 
por PROHOS Ltda., aproximadamente 
que cantidad de productos le servirían 
a su organización:
a. 101 a más
b. De 51 a 100
c. De 50 a 10
d. 9 o menos
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El catálogo presentado en la encuesta muestra que Prohos Ltda., tiene una 
cantidad de productos muy interesantes para los clientes. 
Gráfica 15. 
 
La empresa podría encontrar nuevos clientes  debido a los entrevistados el 
66% están dispuestos a comprar a la organización. 
 
Gráfica 16. 
 
66%
34%
9. Usted estaría dispuesto a 
comprarle a PROHOS Ltda.
a. Si
b. No
32%
68%
10. Qué tan viable ve a PROHOS Ltda. 
Cómo único proveedor de su 
organización.
a. Viable
b. No tan viable
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Para algunas organizaciones lo ven como una posibilidad pero hay clientes 
como los hospitales que no están interesados debido a que ellos siempre 
disponen de más de un proveedor para su funcionamiento. 
2.4.4 Análisis de los resultados 
- Situación de la empresa 
La tabla 12 muestra el contexto general de las debilidades, fortalezas, 
oportunidades y amenazas de PRODUCTOS HOSPITALARIOS PROHOS LTDA., 
enfrentando factores internos y externos con el propósito de generar estrategias 
alternativas. 
Tabla 12. Situación de la empresa 
 
 
Puntos fuertes 
 Amplio portafolio de productos. 
 
 Alta experiencia en el mercado 
farmacéutico. 
 
 Proveedores con gran 
reconocimiento en  el sector 
farmacéutico. 
 
 Reconocimiento de los productos 
en el mercado. 
 
Puntos débiles 
 No es competitivo en precios en 
el mercado de grandes 
instituciones. 
 
 La empresa no cuenta con 
segmentos del mercado 
definidos. 
 
 Recurso económico limitado 
comparado con la competencia. 
 
Oportunidades 
 
 Crecimiento del mercado de 
instituciones hospitalarias. 
 
 Gran tamaño de clientes 
potenciales (hospitales, clínicas, 
centros médicos, Lab. clínicos, 
droguerías entre otros.) 
 
 Tratados de Libre Comercio 
 
Amenazas 
 
 Entrada de competidores de 
mayores recursos al mercado. 
 
 Plazos de pago por parte de los 
clientes muy extensos. 
 
 
 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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- Clientes 
 
Los clientes principales para la organizaciones se muestran en la tabla 13 
con las ventas generadas por ellos en el 2009, también se muestra el plazo 
de pago que tienen los clientes para pagarle a la empresa y el grafico 20 se 
muestra como es la participación de los clientes en Prohos Ltda. 
 
 
Tabla 13. Clientes 
 
                   Fuente: Los autores, 2010 
              
 
 
 
 
 
 
Clientes Ventas % de Participación Plazo de pago
Clínica Shaio 166.797.616$         18% 30 días
Clínica Magadalena 111.198.411$         12% 60 días
Clínica Navarra 213.130.287$         23% 90 días
Hospital Engativa 83.398.808$           9% 120 días
Hospital San Carlos 37.066.137$           4% 120 días
Mediexpress ips 27.799.603$           3% 15 días
Clínica Partenón 138.998.014$         15% 90 días
Criaves de Colombia 11.119.841$           1,2% 15 días
Avícola Miluk 741.322.739$         0,8% de contado
Clínica Nueva 64.865.740$           7% 30 días
Clínica de la Mujer 46.332.671$           5% 30 días
Otros 18.533.068$           2% 45 días
TTL 926.653.423,53$   100%
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Gráfica 17. Porcentaje de participación de clientes. 
 
                 Fuente: Los autores, 2010 
 
 
Como se puede apreciar en el gráfico 17 de participación los clientes más 
representativos para la compañía son la Clínica Shaio, la Clínica Navarra y la 
Clínica Partenón teniendo una participación en la organización de las ventas 
totales en un 56%. 
Una gran problemática para la compañía es el flujo de efectivo ya que los clientes 
se toman mucho tiempo para el pago de sus compromisos adquiridos con la 
organización causando problemas en el flujo de caja de PROHOS Ltda. Dichos 
inconvenientes se ven reflejados en el incumplimiento de los pagos de las facturas 
a los proveedores, esto ocasiona que la empresa se vea afectada en la compra de 
sus productos para poder entregar a sus clientes, debido a que los laboratorios 
farmacéuticos son muy cuidadosos con sus carteras y no permiten que esta 
ascienda. 
19%
12%
24%9%4%
3%
15%
1%
1%
7%
5%
% de Participación
Clínica Shaio
Clínica Magadalena
Clínica Navarra
Hospital Engativa
Hospital San Carlos
Mediexpress ips
Clínica Partenón
Criaves de Colombia
Avícola Miluk
Clínica Nueva
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Dentro de los clientes de PROHOS Ltda existen 3 grupos de clientes:  
 Hospitales del estado, 
 Clínicas privadas   
 Empresas. 
 
- Competencia 
Actualmente en la organización se ven amenazados por la creciente competencia 
al 1,2 % que hay en este mercado, gracias al gran auge de distribuidores, esto 
debido a que las grandes casas farmacéuticas no atienden directamente el 
mercado, sino que es más seguro para ellas fortalecer distribuidores por 
cuestiones de cartera. 
 
En la tabla 14 se presentará los laboratorios multinacionales que producían 
medicamentos y han cerrado sus plantas en Colombia y los laboratorios 
multinacionales con planta de producción en Colombia: 
Tabla 14. Laboratorios multinacionales en Colombia. 
LABORATORIOS 
MULTINACIONALES QUE 
PRODUCÍAN MEDICAMENTOS Y 
HAN CERRADO SUS PLANTAS EN 
COLOMBIA. 
LABORATORIOS 
MULTINACIONALES CON PLANTA 
DE PRODUCCIÓN EN COLOMBIA. 
 
1.   ELLY LILLY INTERAMERICANA 
INC. 
2.   GRUPO FARMA DE 
COLOMBIA S.A. 
3.   GRUNENTHAL DE COLOMBIA 
3 ABBOTT  LABORATORIES DE         
COLOMBIA 
 
4 PARKE – DAVIS & COMPANY 
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S.A 
4.    UPJON INTERAMERICAN    
       CORPORATION COLOMBIA 
 
5.    FROSS LABORATORIES INC. 
 
6.    BRISTOL MYERS SQUIBB DE    
       COLOMBIA 
 
7.    NOVARTIS DE COLOMBIA 
S.A. 
 
8.    PRODUCTOS ROCHE S.A. 
9.     GLAXO WELLCOME DE 
COLOMBIA 
10.   PFIZER S.A. 
11.    ALLERGAN 
12.    AMWAY COLOMBIA 
13.    ASTRA ZENECA COLOMBIA    
S.A. 
14.    JASSEN FARMACEUTICA 
S.A. 
15.    JONSON & JONSON DE 
COLOMBIA      
          S.A. 
 
3.     WARNER LAMBERT LLC 
4.      SANOFI WINTHROP DE 
COLOMBIA    
         S.A 
 
5.      SCHERING PLOUGH S.A. 
 
6.      LABORATORIOS WYETH 
INC. 
7.      MERK COLOMBIA S.A. 
8.      KNOLL COLOMBIANA S.A. 
9.      SCHERING COLOMBIANA 
S.A. 
10.    AVENTIS PHARMA S.A. 
(Antes     SPECIA) 
11.     BOEHRINGER INGELHEIM 
S.A. 
12.      BAYER DE COLOMBIA 
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16.    LABORATORIOS ALCON DE   
         COLOMBIA S.A. 
17.    ORGANON DE COLOMBIA 
18.    PROCTER & GAMBLE    
          COLOMBIA S.A. 
 
19.     ZAMBON COLOMBIA 
Fuente: ASINFAR, Junio 2007 
 
- Precio 
La empresa PROHOS Ltda. adquiere sus productos con precio netos mientras la 
competencia aprovecha los descuentos otorgados por pago de contado, como se 
aprecia en la Tabla 15.  Ya que PROHOS Ltda. no cuenta con los recursos 
económicos suficientes para obtener este tipo de beneficios se ve obligada a 
comprar con precios sin descuento.  
Tabla 15. Descuento de los proveedores 
 
                                          Fuente: Los autores, 2010 
 
Proveedores
Descuento pago 
de contado
Bristol 2%
Bussie 4%
Chalver 2%
Coorpaul 5%
Farmalogia 6%
Genfar 4%
Glaxo 2%
Janssen-Cilag 3%
Ropsohn 3%
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Si se tiene en cuenta el precio de la competencia con la empresa se tienen un  
punto de comparación y mejo si se realiza con los 13 productos más importantes 
para Prohos Ltda. se muestra en la tabla 16. 
 
 
Tabla 16.  
 
Fuente: Los autores 2010 
 
La tabla 16 da a conocer los precios de los 13 principales productos para la 
organización comparándose con los de la competencia, todo ello para identificar 
las diferencias entre precios un punto fundamental para las ventas de la empresa. 
 
 
 
 
Nº Productos PROHOS Ltda. Distrifarmed Alfha médica
1 OXACILINA 1G 1.283$             1.115$           973$                
2 PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 918$                 930$               850$                
3 AMPICILINA 1G 996$                 1.035$           1.030$            
4 AMPICILINA 500MG 917$                 1.100$           854$                
5 RANITIDINA 50MG 304$                 325$               268$                
6 OMEPRAZOL 40MG 20.250$           21.890$         17.890$          
7 NAPROXENO 500MG 1.337$             1.345$           1.420$            
8 PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 996$                 910$               1.000$            
9 CEFAZOLINA 1G 2.336$             2.410$           2.331$            
10 LINCOMICINA 300MG 1.941$             1.965$           1.910$            
11 KETOLORACO 30MG 743$                 752$               749$                
12 KETRON 30MG 4.290$             4.325$           4.290$            
13 CEFAZOLINA 500MG 2.835$             2.798$           2.850$            
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Gráfica 18. Análisis de precios 
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
De acuerdo a la gráfica se puede deducir que PROHOS Ltda., se encuentra en un 
punto medio si se refiere al análisis de precios con respecto a la competencia. Es 
decir se encuentra en un punto aceptable para el mercado en el que se encuentra. 
 
- Calidad 
Para PROHOS Ltda. la razón de ser es la calidad del servicio al cliente, 
entendiéndose como servicio al cliente: La entrega oportuna, la cantidad pedida, la 
atención prestada, entre otras. 
El producto está avalado por los laboratorios fabricantes con los más altos índices 
de control de calidad, a su vez, un factor clave para la organización son las 
buenas prácticas de almacenamiento y su proceso de distribución en el decreto 
$ -
$ 5.000 
$ 10.000 
$ 15.000 
$ 20.000 
$ 25.000 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
Análisis de Precios
PROHOS Ltda. Distrifarmed Alfha médica
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numero 1893 de 1994 ya que el producto una vez en la bodega de La compañía 
debe cumplir con esta normatividad vigilada controlada y avalada  por la 
Secretaria Nacional de Salud y el INVIMA. 
Decreto número 2200 de 2005 
“ARTÍCULO 2º. Campo de aplicación. Las disposiciones del presente decreto se 
aplicarán a los prestadores de servicios de salud, incluyendo a los que operen en 
cualquiera de los regímenes de excepción contemplados en el artículo 279 de la 
Ley 100 de 1993, a todo establecimiento farmacéutico donde se almacenen, 
comercialicen, distribuyan o dispensen medicamentos o dispositivos médicos, en 
relación con el o los procesos para los que esté autorizado y a toda entidad o 
persona que realice una o más actividades y/o procesos propios del servicio 
farmacéutico.”11 
Decreto número 1893 de 1994 
“ARTÍCULO 1°.- Campo de aplicación. Las disposiciones de la presente resolución 
se aplicarán a toda persona que realice una o más actividades y/o procesos del 
servicio farmacéutico, especialmente, a los prestadores de servicios de salud, 
incluyendo a los que operen en cualquiera de los regímenes de excepción 
contemplados en el artículo 279 de la Ley 100 de 1993, y a todo establecimiento 
farmacéutico donde se almacenen, comercialicen, distribuyan o dispensen 
medicamentos o se realice cualquier otra actividad y/o proceso del servicio 
farmacéutico.”12 
Prohos Ltda, cumple con la normativa según decreto nombrado vigilado controlado 
y avalada por el INVIMA y el Ministerio de la Protección Social.  
 
 
                                                          
11
 Decreto número 2200 de 2005 
12
 Decreto número 1893 de 1994 
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- Ventas  
En la tabla 17 se presentan las ventas de la empresa: 
 
Tabla 17. 
 
La empresa ha tenido un crecimiento entre el año 2002 y 2003 del 259%. En los 
años 2004 al 2008 tuvo un crecimiento en las ventas pero no superó el porcentaje 
de crecimiento obtenido en los años 2002 y 2003, en el 2009 la empresa ha 
llegado a  tener un decremento en sus ventas del 4% con respecto a las del 2008. 
Se puede evidenciar que entre los años 2007 y 2009 el promedio de ventas en la 
empresa es de $ 923.113.511,66 encontrando en si su madurez en ventas.  
En conclusión se puede dar a conocer que la empresa ha tenido un constante 
crecimiento hasta el año 2008 y por ello la empresa quiere entrar a participar en 
nuevo mercado para evitar el estancamiento de sus ventas y evitar los que 
sucedió en el 2009 una disminución en sus ventas. 
 
 
 
 
 
 
 
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
22.489.632$        80.758.920$   286.365.230$   585.659.236$   708.562.369$   875.625.894$   967.061.217$   926.653.424$   
% CRECIMIENTO 259% 255% 105% 21% 24% 10% -4%
VENTAS
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Gráfica 19. Ventas Históricas de Prohos Ltda. 
 
Fuente: Prohos Ltda. 2010 
 
Con respecto al gráfico se observa que las ventas del 2007 al 2009 han sido 
superiores a los  $  800.000.000,00 donde se demuestra que se ha encontrado en 
un punto de estancamiento. Se muestra que del 2002 al 2008 sus ventas fueron 
en aumento hasta llegar a los  $ 967.061.217. 
La familia de inyectables (Familia más representativa en ventas de la 
organización) presenta un comportamiento en sus ventas en el 2008 y 2009 de la 
siguiente forma: 
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Gráfica 20. 
 
Fuente: Los autores 2010. 
 
Gráfica 21. 
 
Fuente: Los autores 2010. 
Al comparar las ventas del 2008 y 2009 se ha encontrado una disminución de 
estas donde es muy preocupante para la empresa debido a que estos son los 
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productos con mayor rotación que tiene la organización. Si mejoramos las ventas 
de estos productos vamos a tener una mejoría en los ingresos de PROHOS Ltda., 
bastante buenos. 
 
Tabla 18. Utilidades presentadas en PROHOS Ltda. 
 
Fuente: Los autores 2010. 
Dentro de los productos más representativos de la empresa se  evidencian en las 
gráficas 20 y 21 que el mejor producto entre 2008 y 2009 es la Oxacilina 1G con 
un promedio de ventas de 8774 unidades/año. Pero este no representa la mayor 
utilidad para la compañía como si lo es Omeprazol  40 MG que si deja para la 
organización $ 87 856 578 que viene a ser el producto con mayor importancia en 
beneficio. 
 
- Factores de éxito 
PROHOS Ltda. cuenta con un alto portafolio de productos y una alta experiencia 
en el sector farmacéutico, debe buscar nuevos mercados objetivo donde pueda 
encontrar clientes potenciales.  
Codigo Producto Precio de venta Costo/und Margen de utilidad Ventas 2009 Utilidad TTL
PF628 OXACILINA 1G 1.283$                    950$               333$                              8560 2.850.480$               
GF647 PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 918$                       680$               238$                              7800 1.856.400$               
RF107 AMPICILINA 1G 996$                       738$               258$                              7600 1.960.800$               
RF111 AMPICILINA 500MG 917$                       679$               238$                              6250 1.487.500$               
GF672 RANITIDINA 50MG 304$                       225$               79$                                6230 492.170$                   
BS623 OMEPRAZOL 40MG 20.250$                 6.000$           14.250$                        6165 87.856.578$             
GF592 NAPROXENO 500MG 1.337$                    990$               347$                              5487 1.904.107$               
RF643 PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 996$                       738$               258$                              5210 1.344.180$               
GF189 CEFAZOLINA 1G 2.336$                    1.730$           606$                              4600 2.787.600$               
CV531 LINCOMICINA 300MG 1.941$                    1.438$           503$                              4325 2.175.688$               
GF485 KETOLORACO 30MG 743$                       550$               193$                              3451 666.113$                   
BS495 KETRON 30MG 4.290$                    3.178$           1.112$                          2807 3.120.939$               
GF190 CEFAZOLINA 500MG 2.835$                    2.100$           735$                              2350 1.727.250$               
TTL 110.229.806$           
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De acuerdo con los clientes actualmente de  la organización se puede concluir que 
la organización solo está vendiendo a sectores de hospitales, clínicas y algunas 
empresas. Teniendo en cuenta el servicio y los productos que ofrece la compañía 
se puede dar nuevos mercados posibles en donde la organización puede entrar 
como lo son: 
 Centros médicos 
 Laboratorios Clínicos 
 Droguerías 
 Entidades que requieran suministro de medicamentos e insumos 
hospitalarios. 
Para si con ello mejorar esencialmente en sus ventas y evitar con ello lo ocurrido 
el año 2009 un decrecimiento en estas y tratar de que su mercado no se estanque 
y se encierre a un grupo de clientes si no con ello abarcar con mayor cobertura a 
un potencial de compradores.  
 
2.5 MODELO DE INVENTARIOS 
2.5.1 Descripción del Problema: La empresa PROHOS Ltda. se dedica a la 
comercialización de productos médicos y lleva más de 9 años. A pesar de la 
experiencia de la empresa se han presentado problemas en el control de los 
productos que hay en su inventario, causado en parte por un registro inadecuado 
de la información que se dificulta aún más por los grandes volúmenes que maneja 
la empresa. 
En razón a lo anterior se tienen dificultades para determinar la disponibilidad en 
determinado momento y esto presenta un gran reto teniendo en cuenta los 
grandes volúmenes que maneja la empresa. Estas dificultades inciden en las 
ventas que se realizan debido a que algunas veces se han hecho ventas sin tener 
realmente los productos en sus inventarios causando incumplimientos en la 
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entrega y en otras ocasiones no se han concretado negocios pensando en que no 
se tiene el producto cuanto en realidad está en inventario, y estas situaciones 
comprometen el nombre de la empresa. 
La problemática mencionada antes también acarrea incrementos en los costos de 
mantenimiento los inventarios y genera costos de obsolescencia por productos 
que se dañan estando en bodega y que se hubieran podido vender de haber 
tenido la información adecuada en el momento requerido. Se presenta los 
comportamientos de las ventas en el 2009 de la familia más representativa 
(Inyectables) para la organización. Tabla 7. 
2.5.2  Comportamiento de  la demanda: En los siguientes gráficos se presenta el 
comportamiento de la demanda del año 2009, de los 13 productos inyectables 
más representativos para la organización.  
Gráfica 22. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
En el gráfica 22 se muestra con tendencia creciente a través del tiempo es un 
producto que tiene una muy buena rotación en la organización y se espera mas de 
este. 
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Gráfico 23. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
El gráfica 23 muestra la tendencia a la baja de la penicilina sódica 1.000.000 UI 
pasando de las máximas ventas presentadas de 800 a 600 en 6 meses. 
Gráfica 24. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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La ampicilina 1G (Gráfica 24) tiene una tendencia lineal y se espera que sus 
ventas se comporten de acuerdo a su histórico en un pormedio aproximado de 650 
unidades mensuales. 
Gráfica 25. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
En el caso de la ampicilina 500Mg (Gráfica 25) su comportamiento es creciente y 
su comportamiento no es tan variable y se espera un aumento en sus ventas para 
Prohos Ltda. 
Gráfica 26. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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La ranitidina 50MG (Gráfica 26)  el comportamiento de sus ventas es normal sólo 
presentó una disminución en la demanda en el punto 5 pero como tal tiene una 
tendencia creciente. 
 
 
Gráfica 27. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
El gráfica 27 muestra el omeprazol 40 MG que sus ventas están comportándose 
de 495 y 525 unidades mensuales aunque se vea disperso es por la escala del 
gráfica porque sus ventas las diferencia entre la de mayor y menor son de tan solo 
30 unidades su tendencia es creciente. 
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Gráfica 28. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
El naproxeno 500MG mostrado en el gráfica 28 tiene un comportamiento estable 
con respecto a sus ventas y su tendencia es a seguir estando con el mismo 
comportamiento. 
Gráfica 29. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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La PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI (Gráfica 29)  su tendencia es 
decreciente pero sus ventas has sido relativamente estables  exceptuando en el 
mes 6 que sus ventas llegaron a decrecer hasta 300 casi 300 unidades. 
Gráfica 30. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
El gráfica 30 muestra la cefazolina 1g donde su comportamiento históricamente es 
estable y la tendencia es a seguirlo estando solo genero un aumento excedido en 
el mes 8 su tendencia al futuro es a seguir siendo estable. 
Gráfica 31. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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La LINCOMICINA 300MG presentado en el gráfica 31 presenta un 
comportamiento estable con tendencia decreciente a su futuro. 
 
Gráfica 32. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
Gráfica 32 es del KETOLORACO 30MG sus ventas tienen un mínimo de 265 y un 
aumento a 305 es decir una diferencia de 50 unidades y la tendencia es creciente. 
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Gráfica 33. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
El ketron 30 MG gráfica 33 es un producto que sus ventas no son muy 
significativas en volumen y además se comporta con una tendencia a la baja. 
Gráfica 34. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
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En el gráfica 34  se muestra la CEFAZOLINA 500MG que muestra en su histórico 
de ventas un comportamiento estable con un promedio de 187 unidades durante 
este período de 12 meses y su tendencia es un poco a la baja. 
 
2.5.3  Método de evaluación del Inventarios: La empresa presenta un método de 
evaluación de inventarios PEPS en donde esta técnica ha sido escogida de 
acuerdo a las exigencias de la empresa como tal. Por medio de este plan se sabe 
que aunque no es el procedimiento que más cuida a la empresa 
en materia tributaria, es el más sencillo y el que mayor utilidad revela. 
Este como se expresa en la teoría, se usa más que todo contablemente más no a 
efectos de impuestos. El método PEPS es el utilizado en diferentes programas de 
control de inventarios, ya que los inventarios los llevan de manera sencilla por 
medio de este que a su vez lleva el control de ventas.  
En primer lugar se carga al inventario las compras o mercancía entrante y luego 
este programa descarga a medida que va vendiendo la mercancía, debido que los 
medicamentos tienen una fecha de vencimiento establecida por el fabricante, el 
consumidor final debe tener el producto con una fecha no menor a 6 meses.  
El método de evaluación de inventarios que se implementó es la de revisión 
periódica determinando el valor de las existencias de las mercancías mediante la 
realización de un conteo físico en forma periódica definiendo intervalos de 3 
meses, el cual se denomina inventario inicial o final. Debido a que los costos 
presentados por este método son menores. 
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2.5.4 Pronóstico de ventas para PROHOS ltda: Los 13 principales productos para 
la organización se determinaron el pronóstico para cada producto durante un 
periodo de 12 meses para la planificación del modelo de la organización. 
 
Tabla 19. Pronóstico de ventas  2010 
 
Fuente: Los autores, 2010 
 
Con la tabla 19 se encontró el pronóstico de ventas del 2010 durante los meses de 
enero y diciembre logró llevando una planificación para la compra y venta de estos 
productos durante este período. 
En la tabla 20 se presentan datos de demanda anual, la desviación estándar de 
los datos, el promedio de la demanda, el precio de compra  y el precio de venta de 
cada producto. 
 
2.5.5 Formulación del modelo: El modelo se determinó a partir de los siguientes 
datos para la implementación del modelo de inventario. 
 
PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
OXACILINA 1G 727 730 732 734 736 739 741 743 745 748 750 752
PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 610 604 598 592 586 580 574 568 562 556 550 544
AMPICILINA 1G 634 634 634 634 634 634 634 634 634 634 634 634
AMPICILINA 500MG 544 548 552 555 559 563 567 570 574 578 581 585
RANITIDINA 50MG 524 525 526 527 528 529 530 531 532 532 533 534
OMEPRAZOL 40MG 521 522 523 524 525 526 527 528 530 531 532 533
NAPROXENO 500MG 461 462 462 463 464 464 465 466 466 467 468 468
PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 424 422 421 419 417 416 414 413 411 410 408 407
CEFAZOLINA 1G 382 382 382 382 382 382 382 382 382 382 382 381
LINCOMICINA 300MG 352 350 349 348 346 345 344 342 341 340 339 337
KETOLORACO 30MG 295 297 298 299 301 302 303 305 306 307 308 310
KETRON 30MG 200 193 187 180 174 168 161 155 149 142 136 129
CEFAZOLINA 500MG 191 190 190 189 188 188 187 186 186 185 184 184
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Tabla 20. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
Se estableció una demanda anual de acuerdo con la suma de los pronósticos 
mostrados en la tabla 19 luego se obtuvo un promedio durante los 12 meses y se 
tomo en cuenta el precio de compra y de venta para establecer la tabla 21. 
Con base en el anexo 2 (Pronósticos WinQsb), a continuación se presenta 
consolidado de datos de: Número de unidades a ordenar, número de pedidos y 
tiempo de re-orden. 
Tabla 21. 
 
Fuente: Los autores, 2010 
PRODUCTO DEM. ANUAL DESVEST PROM PRECIO COM  PRECIO DE VENTA 2009
OXACILINA 1G 8877 8,13661757 739,75 950 1283
PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 6924 21,6333077 577 680 918
AMPICILINA 1G 7608 0 634 738 996
AMPICILINA 500MG 6776 13,3915396 564,666667 679 917
RANITIDINA 50MG 6351 3,27871926 529,25 225 304
OMEPRAZOL 40MG 6322 4,01889477 526,833333 6000 20250
NAPROXENO 500MG 5576 2,38683257 464,666667 990 1337
PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 4982 5,605733 415,166667 738 996
CEFAZOLINA 1G 4583 0,28867513 381,916667 1730 2336
LINCOMICINA 300MG 4133 4,73782331 344,416667 1438 1941
KETOLORACO 30MG 3631 4,73782331 302,583333 550 743
KETRON 30MG 1974 23,047382 164,5 3178 4290
CEFAZOLINA 500MG 2248 2,38683257 187,333333 2100 2835
PRODUCTO D ANUAL Q N T SERVICIO UTILIDAD
OXACILINA 1G 8877 752 11,8045 23,7197 95% 230.026$              
PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 6924 612 11,3137 24,7487 95% 109.369$              
AMPICILINA 1G 7608 634 12 23,3333 95% 223.768$              
AMPICILINA 500MG 6776 586 11,5631 24,2149 95% 115.830$              
RANITIDINA 50MG 6351 534 11,8933 23,5427 95% 37.594$                
OMEPRAZOL 40MG 6322 532 11,8835 23,5622 95% 7.449.912$          
NAPROXENO 500MG 5576 467 11,94 23,4505 95% 154.068$              
PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 4982 424 11,75 23,8298 95% 97.101$                
CEFAZOLINA 1G 4583 381 12,0289 23,2773 95% 227.141$              
LINCOMICINA 300MG 4133 351 11,7749 23,7793 95% 158.531$              
KETOLORACO 30MG 3631 309 11,7508 23,8281 95% 50.917$                
KETRON 30MG 1974 202 9,77228 28,6525 95% 55.979$                
CEFAZOLINA 500MG 2248 190 11,8316 23,6655 95% 126.008$              
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2.5.6 Análisis y conclusiones del modelo: Para Q (Número de unidades a ordenar) 
se determinó para establecer una cantidad de productos para obtener por período. 
Este se obtuvo a partir del dato suministrado en WinQsb que se puede observar 
en los anexo 3 (Inventarios). 
Para N (Número de pedidos) este se constituye por la necesidad de estipular el 
número de veces a pedir en el año. 
Se determinó de acuerdo a la siguiente fórmula: 
Fórmula 2. 
 
Para T  (Tiempo de re-orden) se determinan los períodos para hacer el pedido. Y 
se obtuvo de la siguiente manera: 
Fórmula 3. 
 
Se utilizó una tasa de servicio del 95% por políticas de la empresa. 
Es decir para la  oxacilina 1g se deben realizar 11.80 pedidos al año y en cada 
uno de ellos pedir cada 23.71 días una cantidad de 752. Y así sucesivamente con 
cada uno de los siguientes productos presentados en la tabla 21. 
La empresa vio disminuida en los costos de mantener y ordenar en 8% y 5% 
respectivamente debido a que no se tenía un control previo de los pedidos que se 
realizaban y ahora se está tomando la decisión correcta en el momento adecuado 
con respecto al plan que se realizó en el modelo de inventarios.  
N= D
Q
T= 280
N
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3. INDICADORES DE IMPLEMENTACIÓN 
De acuerdo al proceso realizado en la organización se obtuvo algunos datos que 
sirven para comparar el antes y después de la aplicación de este proyecto con ello 
se determinaron ciertos indicadores para verificar el proceso de cambio de la 
empresa. 
 
                    
                              
                              
∗     
Antes de la implementación:                     
  
    
∗             
Después de la implementación:                     
  
    
∗           
 
Cumplimiento de cuellos de botella. 
             
                                                  
                                                       
∗     
 
Antes de la implementación:                    
 
  
∗         
Después de la implementación:                
 
  
∗         
 
Grado de recurrencia del cliente. 
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 ∗     
 
Antes de la implementación:                   
 
 
∗          
Después de la implementación:              
 
  
∗           
 
Grado de satisfacción  de los clientes frente a Prohos Ltda.  
 
             
                                                           
                                             
∗     
Antes de la implementación:                    
 
 
∗          
Después de la implementación:            ó  
  
  
∗          
 
Grado de satisfacción en el servicio prestado. 
 
             
                                              
                                             
∗     
 
Antes de la implementación:                    
 
 
∗        
Después de la implementación:              
  
  
∗           
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El nivel de quejas y reclamos no debe ser muy alto por lo que se busca darle una 
solución rápida y que cada vez se disminuyan más. 
       
                                                  
                             
∗     
Antes de la implementación:                
 
 
∗            
Después de la implementación:           
 
 
∗         
 
 
En conclusión se puede decir que la implementación generó valor agregado a la 
organización por los buenos resultados que se reflejan en los indicadores de 
gestión obteniendo un nivel de satisfacción del 100% con un incremento del 50% 
en los clientes. 
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CONCLUSIONES 
 
 Es de vital importancia que todas las empresas en especial las PYMES, 
tomen conciencia de realizar todos sus procesos no mediante acciones 
empíricas sino por el contrario basados en conocimientos y experiencias 
establecidas en la academia, esto les ayudara a ser más competitivas y 
desarrollar de una mejor forma su objeto social. 
 
 La reestructuración organizacional en PROHOS Ltda., dio a la organización 
una nueva visión de empresa, dio una pauta para tomar un nuevo camino 
en que la organización se ve beneficiada. 
 
 La empresa con el estudio de mercadeo determina el segmento de sus 
clientes a los cuales debe dirigir su portafolio, no dejando de lado el análisis 
del sector farmacéutico para innovar y tener en cuenta las tendencias de los 
nuevos productos y servicios que se puedan ofrecer. 
 
 Con el estudio de inventarios la organización podrá planificar de forma más 
eficiente la realización de sus pedidos cumpliendo de forma satisfactoria las 
necesidades de sus clientes y no incurriendo en costos adicionales. 
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RECOMENDACIONES 
 
 
 Prohos Ltda., debe continuar con la planeación estratégica establecida 
revaluándola a futuro ajustando los cambios necesarios para el óptimo 
desempeño en el desarrollo de su negocio. 
 
 La empresa debe buscar la manera óptima para financiarse ya con esto su 
flujos de efectivo no se verán limitados a los pagos realizados por sus 
clientes conociendo de antemano que la rotación de cartera no es estable. 
 
 La organización podría realizar un estricto un seguimiento a sus clientes 
realizando una fidelización como se determinó en la planeación estratégica 
el cliente es la razón de ser. 
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 ANEXOS 
1. Encuesta. 
 
ESTUDIO DE MERCADO  PROHOS LTDA. 
NOMBRE DE LA ENTIDAD: 
CARGO: 
NIT: 
DIRECCIÓN: 
TELÉFONO: 
E – MAIL: 
 
Objetivo: Identificar mercados potenciales para la empresa PROHOS Ltda.  
 
A las siguientes preguntas marque una sola opción con una X. 
 
      1.  Clasifique su establecimiento dentro de los siguientes criterios Hospital.    
    
a. Clínica.   
b. Centro médico.   
c. Laboratorio clínico.   
d. Empresa particular. 
e. Droguería. 
 
2. De los siguientes productos seleccione cuales son de mayor interés  para 
su compañía: 
 
a. Medicamentos inyectables. 
b. Medicamentos orales. 
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c. Elementos quirúrgicos invasivos.  
d. Elementos quirúrgicos no invasivos. 
e. Ropa desechable. 
f. Ninguna de las anteriores. 
 
3. Qué tan óptimo para su empresa sería el servicio de un solo proveedor para 
su funcionamiento. 
 
a. Excelente. 
b. Bueno. 
c. Regular. 
d. Malo. 
 
    4. Para su empresa que es más importante: 
a. Precio. 
b. Calidad. 
c. Tiempo de entrega. 
d. Plazo de pago. 
e. Descuento. 
 
5. Qué importancia le da usted  al seguimiento por parte de un proveedor a las 
necesidades de su organización. 
 
a. Muy importante. 
b. Importante. 
c. Poco importante. 
d. Sin importancia. 
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6. Conoce usted la empresa PROHOS Ltda.  
a. Si 
b. No 
 
7. Partiendo del hecho que PROHOS Ltda. lleva más de 9 años en el 
mercado, para su compañía esta experiencia es: 
 
a. Suficiente 
b. No es suficiente 
c. Es indiferente 
 
8. De acuerdo al catálogo presentado por PROHOS Ltda., aproximadamente 
que cantidad de productos le servirían a su organización: 
 
a. 100 a más 
b. De 51 a 100 
c. De 50 a 10 
d. 9 o menos  
 
9. Usted estaría dispuesto a comprarle a PROHOS Ltda. 
 
a. Si 
b. No 
 
10. Qué tan viable ve a PROHOS Ltda. Como único proveedor de su 
organización. 
 
a. Viable 
b. No tan viable 
144 
 
 
2. Pronósticos WINQSB. 
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4. INVENTARIOS 
OXACILINA 1G 
 
 
 
PENICILINA SODICA 1,000,000 UI 
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AMPICILINA 1G 
 
 
 
 
 
 
AMPICILINA 500MG 
 
 
160 
 
RANITIDINA 50MG 
 
 
 
 
 
 
OMEPRAZOL 40MG 
 
 
161 
 
NAPROXENO 500MG 
 
 
 
 
 
 
PENICILINA BENZATINICA 1,200,000 UI 
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CEFAZOLINA 1G 
 
 
 
 
 
 
LINCOMICINA 300MG 
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KETOLORACO 30MG 
 
 
 
 
 
 
KETRON 30MG 
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CEFAZOLINA 500MG 
 
 
 
 
